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“DISEÑO DE LA ESTRUCTURA DE PLANEACIÓN ESTRATÉGICA COMO 
PROPUESTA DE DESARROLLO PARA LA GESTIÓN DE LA FUNDACIÓN DE 
ESCLEROSIS MÚLTIPLE  FUNDEM, UBICADA EN EL DISTRITO METROPOLITANO 
DE QUITO PARA EL PERIODO 2013-2017”. 
  
“DESIGN OF A STRATEGIC PLANNING STRUCTURE AS A PROPOSAL FOR THE 
DEVELOPMENT FOR THE MANAGEMENT OF MULTIPLE SCLEROSIS 
FOUNDATION, LOCATED IN THE QUITO METROPOLITAN DISTRICT  FOR THE 
PERIOD 2013-2017” 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El trabajo de investigación está basado en un  “DISEÑO DE LA ESTRUCTURA DE 
PLANEACIÓN ESTRATÉGICA COMO PROPUESTA DE DESARROLLO PARA LA 
GESTIÓN DE LA FUNDACIÓN DE ESCLEROSIS MÚLTIPLE  FUNDEM, UBICADA EN 
EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO PARA EL PERIODO 2013-2017”.  El cual 
Permitirá Construir el Plan Táctico, para desarrollo  la planeación, gestión y estrategias, sean estas  
a mediano plazo,  que permitirá la consecución de los objetivos, definiendo líneas de acción, en 
áreas específicas de la organización y  caracterización para el diagnóstico de la situación actual de 
FUNDEM, determinando los lineamientos básicos que contribuyan al desarrollo de un plan 
estratégico. El cual sirva  como   guía y orientación a los profesionales  que se involucren  y que 
ofrezcan una red de servicios de calidad  a nivel nacional a personas de padecen de Esclerosis 
Múltiple y otras patologías afines, además de  invertir o iniciar negocios en la producción de bienes 
y servicios, satisfaga las necesidades humanas vitales y el mismo tiempo  generen empleo, obtener  
un nivel de rentabilidad aceptable  en la sociedad.  
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ABSTRACT 
 
 
 
 
The research is based on a ´DESIGN OF A STRATEGIC PLANNING STRUCTURE AS A 
PROPOSAL FOR THE DEVELOPMENT OF MULTIPLE SCLEROSIS FOUNDATION 
FUNDEM LOCATED IN THE QUITO METROPOLITAN DISTRICT FOR THE PERIOD 2013-
2017¨. This will allow to build the tactical plan, to develop the planning, management and 
strategies, whether medium term, enabling the achievement of the objectives, defining lines of 
action in specific areas of the organization and characterization for diagnosis of the current 
situation of FUNDEM, determining the basic guidelines that contribute to the development of a 
strategic plan, which serves as a guide and guidance to professionals involved and that offer quality 
services network nationwide to people with Multiple Sclerosis and other related pathologies; and in 
order to invest or start business in producing goods and services that meet vital human needs and at 
the same time create jobs, achieve a level of acceptable profitability in society. 
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DESIGN / STRUCTURE / PLANNING / STRATEGIC / PROPOSAL / DEVELOPMENT / 
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CAPITULO I 
PLAN DE TESIS. 
 
1.-  IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 
 
En los últimos años las Entidades No Lucrativas de Acción Social (ONG´S) están inmersas en 
procesos de transformación dirigidos, en última instancia, a mejorar la calidad de sus actividades, 
así como a la adquisición de mayor rigor y transparencia en su gestión. De otra parte, la limitación 
de recursos y la dependencia financiera que, a menudo, afrontan las Entidades, el entorno dinámico 
y cada vez más competitivo en el que operan y la necesidad de satisfacer las demandas y 
expectativas de sus grupos de interés (usuarios, entidades financiadoras, administraciones, 
profesionales, voluntariado, etc.) obligan a las Entidades a realizar una reflexión estratégica para 
decidir adonde quieren ir con el fin de asegurarse su supervivencia, la viabilidad de su misión y su 
crecimiento ahora y en el medio plazo. 
 
Planificación Estratégica es la herramienta de gestión que nos permite conocer mejor nuestra 
historia y nuestro presente y mejora la manera de relacionarse con el entorno con el fin de lograr 
sobrevivir, crecer y dar viabilidad a nuestros proyectos. Es, por tanto, una herramienta que facilita 
el hecho de que la Entidad alcance la situación adecuada para cumplir su misión y alcanzar el 
futuro deseado. 
 
En efecto, ¿cómo se puede planificar el futuro, desconociendo el pasado y el presente?; si no se 
conoce la actual situación, ¿qué tal realista sería la planificación?; si no se tienen las ideas claras de 
dónde venimos, ¿cómo lograremos saber dónde vamos? 
 
La capacidad de gestionar la estrategia, es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar los 
esfuerzos de los miembros de la Entidad a través de esquemas básicos y prácticos, que permitan la 
suficiente flexibilidad para adaptarse o anticiparse a los eventos del entorno, con el fin de generar 
ventajas que le garanticen permanecer y crecer exitosamente. La planificación es previa a las otras 
funciones ya que es imposible organizar, gestionar y controlar con eficacia y eficiencia sin disponer 
de unos Planes adecuados que los informen.  
 
Con la administración de la estrategia, mediante el Plan de Gestión, el camino trazado y el cómo 
recorrerlo está planteado en sólidas bases edificadas con estudios apropiados del entorno y de los 
recursos con los cuales puede contar la Entidad. Las acciones de los directivos de la Entidad no se 
1 
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dejarán a la improvisación del momento para fijar rumbos o para solucionar problemas 
coyunturales. 
 
FUNDEM  a pesar de conocer sobre la Planificación Estratégica, y de saber en  ¿dónde están? 
(misión), ¿Dónde van? (visión), no existe claridad de valores, políticas, objetivos, estrategias y 
metas, situación que imposibilita el principal objetivo de la Fundación.- en general los procesos son 
realizados de una manera empírica y no existe una metodología que permita establecer posibles 
cambios y el desarrollo de los mismos.- Las directrices son manejadas bajo criterio de 
improvisación, por parte de los directivos de FUNDEM.  
 
 
FUNDEM, es una organización privada sin fines de lucro con finalidad social y pública que fue 
creada en el año de 1996 en donde aplicaremos la planificación estratégica la  misma que es 
necesaria en la vida de la fundación como parte de una estrategia de crecimiento, posicionamiento 
y de defensa del medio competitivo en el que se desarrolla.
1
 
 
La falta de recursos económicos, no admite la expansión, y actualización de la Fundación.- La 
fundación no dispone de alternativas para generar ingresos suficientes y llevar a cabo sus 
proyectos, es decir, se está condenando a permanecer en un estado de sobrevivencia, y como 
resultado de aquello implica una disminución de sus pocos ingresos. 
 
En este contexto FUNDEM tiene como finalidad el organizar y reestructurar las áreas de la 
organización, de tal forma que brinden beneficios y crecimientos satisfactorios, así como la 
búsqueda de un mayor desarrollo, eficiencia económica, reducción de costos, incrementos de los 
servicios y el uso racional de los recursos financieros, humanos y tecnológicos. 
 
Por lo expuesto en lo anterior se hace necesario establecer un Plan Estratégico que oriente todo el 
trabajo de la organización con base en una visión de futuro, que este se convierta en una 
herramienta de trabajo que permita definir objetivos y determinar las directrices de acción a seguir 
para alcanzarlos. 
 
2.-  JUSTIFICACION DEL TEMA 
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La evolución de la sociedad y el avance tecnológico, determinan cambios constantes en el entorno 
en que se desarrolla la Fundación, haciendo necesario que el Director moderno incorpore en sus 
tareas, las ideas futuristas a un largo plazo. 
Para el caso de FUNDEM, la Planificación Estratégica es justificable porque ayudará en la 
utilización optima de los recursos humanos, financieros y materiales que se encuentran 
subutilizados con los cuales se puede generar ingresos, empleo en un entorno de trabajo especial y 
diferenciado para brindar a los miembros de la fundación y a la sociedad contenidos de valor y 
especialmente un modelo de gestión para este tipo de instituciones.- Se convierte en una 
herramienta fundamental ya que es el proceso mediante el cual se define la misión visión y 
objetivos a mediano y largo plazo, políticas y estrategias para cumplir con la misión a partir del 
análisis de factores internos, estos son, fortalezas, debilidades y de factores externos como las 
oportunidades y amenazas. 
 
Además este plan estratégico tiene como finalidad convertirse en un herramienta de mucha utilidad 
para FUNDEM en la operación y administración de la organización, pues en la implementación se 
contará con referentes claros que permitan la ejecución de los procesos definidos y que todos y 
cada uno de los empleados conozcan sus funciones y responsabilidades dentro de la organización y 
la aplicación que su trabajo tiene sobre el crecimiento de la misma, para el bienestar de sus 
colaboradores, fundadores y del entorno. 
 
 
3.- IMPORTANCIA DEL TEMA 
 
El presente Plan Estratégico destaca su importancia ya que servirla de guía y orientación a los 
profesionales enmarcados dentro de los proyectos comunitarios y del campo socio-económico y 
para aquellas personas que intentan invertir o iniciar negocios en la producción de bienes y 
servicios que, satisfaga las necesidades humanas vitales y al mismo tiempo generen empleo y 
tengan un nivel de rentabilidad aceptable. 
 
Es de vital importancia diseñar una propuesta de plan estratégico pues de esta manera además de 
comercializar los servicios de salud ofrecidos se daría satisfacción al usuario propio de la fundación 
y al usuario externo y a la vez se obtendrán beneficios rentables para la Fundación, considerando 
que los procesos de la Fundación están interrelacionados entre si y siendo una fundación que se 
encuentra en vías de crecimiento. 
 
Dicho esto esta organización prevé para el mediano y largo plazo contar con recursos económicos 
propios y personal altamente calificado que ofrezca una red de servicios de calidad  a nivel 
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nacional a personas de padecen de Esclerosis Múltiple y otras patologías afines contribuyendo a 
mejorar su calidad de vida, procurando que estos se reintegren a la sociedad como elementos 
productivos. 
El tema de investigación a realizarse en FUNDEM se lo eligió por crear una Planificación 
Estratégica en la organización, para el periodo 2013-2017, para el control, desarrollo, expansión y 
consolidación de la misma, así como otorgar mejores servicios  médicos especializados a los 
clientes actuales y potenciales. 
 
La elaboración e implementación de un Plan Estratégico, puede aportar a la Entidad beneficios, 
como:  
 
1. Proporcionar una visión “estratégica “a la hora de pensar y actuar, lo cual se traduce en: 
 
• Recogida sistemática de información interna y externa, 
• Prestar atención al aprendizaje de la Entidad, 
• Aclarar la dirección futura de la Entidad, 
• Establecer las prioridades para la acción. 
 
2. Mejorar el proceso de toma de decisiones, puesto que centra la atención en los asuntos cruciales 
y en los retos a los que se enfrenta la Entidad, y ayuda a los responsables de la toma de decisiones a 
decidir qué deberían hacer al respecto. Por tanto, ayuda a: 
 
• Formular y comunicar claramente las intenciones estratégicas, 
• Desarrollar una base coherente y defendible para la toma de decisiones y después                
coordinar las decisiones resultantes a través de los distintos niveles de la organización, 
• Ejercer la máxima discrecionalidad en aquellos asuntos  que están bajo nuestro control. 
 
3. Beneficiar a las personas de la Entidad. 
 
• Los responsables de la toma de decisiones pueden definir más claramente sus papeles y 
darse cuenta de sus responsabilidades, a la vez que es probable que se intensifique el 
trabajo en equipo entre las personas de la Entidad. 
 
4.- DELIMITACION DEL TEMA 
 
 4.1 DELIMITACION  ESPACIAL 
 
4 
xxv 
 
  Ciudad:              Quito 
  Cantón:               Quito 
  Provincia:   Pichincha 
  País:    Ecuador 
  Distrito    Metropolitano 
  Barrio:    Iñaquito 
  Manzana:   Sur del Mercado Municipal de Iñaquito 
  Área de influencia:  Sector de Iñaquito 
 
 
  4.2 DELIMITACION TEMPORAL 
 
Para  los efectos del diagnóstico se considera la investigación de un año y en una proyección del 
plan estratégico en un horizonte de cuatro años. 
 
5.-  MARCO TEORICO 
 
El análisis de situación se refiere al estudio datos, pasados, presentes y estimaciones futuras, que 
proporciona una base para definir el proceso estratégico, es así que el alcance potencial de dicho 
análisis es amplio y cubre cualquier factor importante en el medio en que se desenvuelve, tanto 
interno como externo. 
 
Uno de los principales objetivos del análisis de situación consiste en identificar y analizar 
tendencias, fuerzas y fenómenos claves que tiene un impacto en la formulación e implementación 
de estrategias, para poder conseguir resultados óptimos. 
Hay que examinar y evaluar en forma apropiada estos cambios en el medio de manera que la 
organización obtenga toda la información que directa o indirectamente puede influir en el proceso 
de planeación. 
 
Toda la información lograda mediante el análisis de situación, deberá proporcionar una base para 
completar el proceso de planeación estratégica en todas sus fases, esto es desde ayudar a establecer 
misión de revaluación hasta la formulación de planes y presupuestos a mediano plazo. 
La estructura orgánica, debe analizar las mejores alternativas para un eficiente empleo de sus 
recursos disponibles, la integración del elemento humano y los medios que dispone la organización 
para alcanzar los objetivos y metas propuestas. 
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A diferencia de la organización, la estructura no nace espontáneamente, sino que se debe diseñar la 
dirección siguiendo un proceso lógico para definir las actividades que se van a desarrollar para 
lograr los objetivos propuestos, las personas que deben realizarlas, los recursos y los medios que se 
van a emplear, las relaciones entre las personas puestos de trabajo y unidades de la organización, 
los sistemas y procedimientos para el mejor desarrollo de las actividades  y el mejor empleo de sus 
recursos. 
 
Con el propósito de profundizar sobre las definiciones fundamentales, clasificación y alcance de la 
planificación y estrategias en el área de Recursos Humanos, para mejorar los resultados de la 
organización, eligiendo las tácticas adecuadas para su aplicación, así como los niveles; es necesario 
tener en claro que la planificación es una fase de la administración y control, su técnica puede 
estudiarse dentro de ese contexto.  
 
En todos los casos, el enfoque del proceso de la planificación varía según el propósito y contenido 
de la estructura donde actúe. La planificación es una disciplina integral. En este sentido, planificar 
no es otra cosa que sistematizar previamente objetivos y políticas en planes y programas de acción. 
Existen diversos tipos de planificación, en este caso hablaremos de la planificación estratégica, 
como su nombre lo indica se refiere a las estrategias con el conjunto de tácticas que tengan 
probabilidad de alcanzar los objetivos de la organización. 
La búsqueda de nuevos horizontes de planificación debe situarse en la posibilidad del cambio, para 
la construcción de nuevas realidades con base en el análisis y la práctica de los proyectos de 
factibilidad. 
Según Igor Ansoff, gran teórico de la estrategia identifica la aparición de la Planificación 
Estratégica en la década de los 60 y la asocia a los cambios en los impulsos y capacidades 
estratégicas.
2
 
Según Taylor, manifestaba que el papel del director exigía la planificación de las tareas que los 
empleados realizarán, las tareas y el trabajador hacía. 
Agustín Reyes Ponce indica que la planeación consiste en fijar el curso concreto de acción que ha 
de seguirse, estableciendo los principios que habrán de orientarlo, la secuencia de operaciones para 
realizarlo y la determinación de tiempo y números necesarios para su realización. 
En cambio nos indica que el primer pasó del proceso administrativo por medio del cual se define el 
problema, se analizan las experiencias pasadas y se esbozan planes y programas. Por tal razón se 
puede afirmar que, es el proceso por medio del cual se determinan las diferentes metas y tareas de 
la organización y como alcanzarlas mediante el trabajo. 
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 Ansoff, Investigación de Mercado. 
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A partir de los principios y conceptos propuestos por Ludwig vonBertalanfy(1951) y Kenneth 
Boulding (1956), sobre la teoría general de sistemas, como elemento integrador y unificador de la 
ciencia, así como de los planteamientos de John Dewey, sobre la estructura del cerebro humano y 
la descripción de cómo pensamos, y de Clay ThomasWhitehead, sobre los sistemas de plantación 
estratégica, surgió una forma peculiar de entender a la planeación como un proceso que nos permite 
plantear y resolver problemas complejos mediante la instrumentación de estrategias apropiadas, 
dentro del ámbito de un sistema y sus relaciones con su propio contexto. 
George Chadwick definió a la planeación como: "Un proceso de previsión humana y de acción 
basada en esa previsión"
3
. En la descripción del proceso de planeación, estableció un paralelismo 
entre el método científico y el proceso de planeación, entendiéndolo como análisis y solución de 
problemas complejos. 
Gehard Colm sostiene que la planeación consiste en "un sistema para la toma de decisiones, más 
que la sola preparación de planes"; Y. Dror (1963) definió a la planeación como "el proceso de 
preparar un conjunto de decisiones para la acción futura, que se dirige hacia la consecución de 
metas optimizando el uso de los medios". 
Ernesto Schiefelbein, por su parte, considera que "la planeación se ubica en el conjunto de 
procedimientos que van desde la definición de metas, pasando por la racionalización entre metas y 
medios, hasta la ejecución o realización". El mismo autor comenta que las denominadas etapas del 
proceso de planeación deben considerarse como momentos lógicos, más que cronológicos. 
Quizá una de las descripciones más claras y completas del proceso de planeación, de acuerdo con 
la corriente de sistemas, es la que propone Frank Banghart en su obra EducationPlanning, que 
incluye las siguientes fases: definición del problema, análisis del problema, conceptualización del 
problema y diseño de planes o alternativas, evaluación de planes o de alternativas de solución, 
selección de planes o de alternativas, instrumentación del plan o de la alternativa y 
retroalimentación. 
Las definiciones del proceso de planeación, basadas en la teoría de estrategia se caracterizan por 
integrar la elaboración o formulación de planes y por introducir la idea de la retroalimentación, 
tomada de la teoría de sistemas. 
En la corriente de sistemas, la planeación ya no se entiende como una actividad uní disciplinaria y 
como responsabilidad exclusiva del gerente o administrador, sino como responsabilidad compartida 
por un equipo técnico, de carácter interdisciplinario, en el que participan administradores, 
economistas, sociólogos, ingenieros, matemáticos ,arquitectos,  políticos: programadores, 
antropólogos, psicólogos, educadores y ciudadanos en general. 
Íntimamente relacionado con la corriente de sistemas, ha surgido en el mundo empresarial el 
concepto de "planeación estratégica”, aunque en la realidad la estrategia constituye uno de los 
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elemento fundamentales y, sin lugar a dudas, el de mayor peso cualitativo en un proceso de 
planeación bien entendido. 
Gerard Arguin, en su obra La Planeación Estratégica en la Universidad, (Quebec, EditionPresses 
de Université, 1988),
4
 define este tipo de planeación como "un proceso continuo y participativo, 
articulado más bien a la calidad de las intervenciones que a la calidad de los datos. La planeación 
estratégica podría definirse como un proceso de gestión que permite visualizar, de manera 
integrada, el futuro de las decisiones institucionales que se derivan de la filosofía de la institución, 
de su misión, orientaciones, metas, objetivos, programas, así como determinar estrategias a utilizar 
para asegurar su implantación. El propósito de la planeación estratégica es el de concebir a la 
institución, no como un ente cerrado, aislado, como sucedía anteriormente, sino en relación 
estrecha con su medio ambiente. 
 
 
5.1 MARCO CONCEPTUAL 
 
Actividad, es una suma de tareas. Pueden agruparse en un procedimiento para facilitar su gestión. 
La secuencia ordenada de actividades da como resultado un subproceso o un proceso. 
Normalmente se desarrolla en un departamento o función.
5
 
Análisis Externo, se refiere a la identificación de los valores externos, más allá de la organización, 
que condicionan su desempeñó, tanto en sus aspectos positivos (oportunidades), como negativos 
(amenazas).
6
 
Análisis Interno, es  el relevamiento de los factores claves que han condicionado el desempeño 
pasado, la evaluación de dicho desempeño y al identificación de las fortalezas  y debilidades que 
presenta la organización en su funcionamiento y operación en relación con la misión.
7
 
Benchmarking, proceso continuo de comparación de productos, servicios y prácticas de la ONG a 
lo largo del tiempo (benchmarking interno) o con otras ONG del sector o de otros sectores 
(benchmarking externo). Implica la definición del estándar básico deseable para un servicio.
8
 
Buena práctica, toda práctica que se orienta a la mejora de la calidad de vida, ya sea de forma 
directa en la relación con los clientes, o de manera indirecta en la creación de las condiciones y del 
ambiente adecuado para que se puedan dar una fructífera relación y los apoyos directos que 
precisen cada uno de los clientes.
9
 
Dicho de otra forma, las prácticas no orientadas a la mejora de la calidad de vida son acciones que 
no añaden valor y que, por tanto, han de ser despreciadas o eliminadas. 
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 La Planeación Estratégica en la Universidad, (Quebec, EditionPresses de Université, 1988) 
5 www.¿porque la Gestión de procesos? 
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Cliente, persona, colectivo o entidad que recibe un servicio de la organización.
10
 
Cliente final, usuario o colectivo, al que va dirigido el servicio y por el cual se justifica la 
existencia de la organización.
11
 
Cliente interno, persona de la organización, ya sea empleada, voluntaria, o colaboradora, a la que 
se dirigen las actividades de otras personas o grupos de la propia organización.
12
 
Comparación, las organizaciones someten su actividad y resultados a comparaciones con otras 
organizaciones externas. Esta puede realizarse con organizaciones específicas, con medias del 
sector o con organizaciones reconocidas como las mejores.
13
 
Cultura, conjunto de ideas, creencias, valores, conductas que por su regularidad, consistencia y 
carácter compartido conforman la identidad de un colectivo, organización o sociedad.
14
 
Dirigir, es el proceso que consiste en llevar a la organización a avanzar hacia la visión de futuro y 
cumplir la misión, asegurando que todas las partes actúen integrada y coordinadamente, 
optimizando las capacidades y recursos.
15
 
Eficacia, es la extensión en la que se realizan las actividades planificadas y se alcanzan los 
resultados objetivados. 
Eficiencia, es la relación existente entre el resultado alcanzado y los recursos utilizados. 
Empowerment (empoderamiento), concepto de delegación de responsabilidades, potenciando las 
iniciativas y capacidades personales y profesionales de los empleados al máximo. En un ambiente 
de servicio han de estar capacitados para realizar lo que satisfaga al cliente sin miedo a las quejas 
por parte de la dirección.
16
 
Entidad, es un Sistema, o sea el conjunto de los elementos, mutuamente relacionados: conceptos, 
principios, recursos, información, personas y procesos requeridos para lograr, en unas actividades 
definidas y planificadas, los resultados objetivados.
17
 
Entornos, conjunto de variables físicas, sociales, políticas, económicas, etc. que rodean, 
interrelacionan y afectan a una persona u organización y con las que se constituye un sistema.  
Entorno complejo, tipo de entorno sometido a las características propias de la complejidad: 
cambio constante, desorden, incertidumbre, interrelación, imprecisión, contradicción, etc. 
Estrategia, arte de identificar las opciones más favorables para alcanzar un fin o visión de futuro, a 
medio-largo plazo, y de coordinarlas acciones de todas las partes implicadas en la consecución de 
dicho fin. Conjunto de decisiones y acciones de diferente naturaleza que permite a la organización 
o sus servicios cumplir con la misión y alcanzar los objetivos marcados. 
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 Conceptos de Marketing. 
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Estructura, la estructura de funcionamiento está integrada por sistemas que regulan las relaciones 
entre servicios / programas / equipos, a nivel jerárquico y horizontal. Es, pues, una red que actúa en 
el mismo espacio y que tiene recursos e instrumentos compartidos.
18
 
Evaluación, es un hábito de trabajo que nos permite valorar el cumplimiento de los objetivos, las 
desviaciones que se han producido y las medidas a adoptar para mejorar o cambiar los procesos de 
trabajo.
19
 
Evidencia, se refiere a la información presentada, la cual debe hacer referencia al enfoque, 
despliegue, evaluación y revisión del criterio que se esté evaluando.
20
 
Excelencia, prácticas sobresalientes en la gestión y resultados de una organización. La excelencia 
es el máximo nivel de calidad al que puede llegar una organización
21
 
Expectativas, características o prestaciones que los usuarios esperan que tengan los servicios que 
son demandados al Servicio o Unidad.
22
 
Gestión, gestionar una Entidad es movilizar todos sus posibles recursos y energías para que 
consiga cumplir su misión. La Gestión debe ser modificable para que sea visible y medible 
(auditable).
23
 
Información, conjunto de datos interpretados y organizados que facilitan la toma de decisiones.
24
 
Líder, todo aquel que tiene a su cargo personal o un puesto de responsabilidad dentro de la 
organización (equipo directivo, jefe de área, departamento, servicio, instituto, unidad o sección, y 
mandos en general). Aquella persona que coordina y equilibra los intereses de todos los grupos que 
de una u otra forma tienen interés y participan en la organización.
25
 
Liderazgo, es la actitud y habilidad de compartir la visión considerando sujetos activos a los 
profesionales y clientes (y no simplemente recursos o medios) y de potenciar las capacidades hacia 
el cumplimiento de la misión o las metas conocidas y deseadas. El liderazgo de equipos y de 
proyectos es aquel tipo de liderazgo que consigue dotar de sentido y dirección (orientación) a cada 
una de las fases de los procesos de trabajo y a cada una de las tareas, de forma que cada persona 
tenga clara la importancia de su aportación a los resultados, así como la interrelación de su función 
y tarea con las del resto de personas, aportando y añadiendo valor a los equipos de trabajo y 
logrando que el protagonismo sea asumido por éstos más que por las personas. 
Líneas Estratégicas, documento que recoge la misión, visión, diagnóstico de la situación y 
objetivos Misión Define la razón de ser de la Universidad, de acuerdo con los valores y 
expectativas de las personas con intereses en ella 
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Mapa de procesos, representación gráfica de las actividades que se desarrollan en la misma y de 
las interrelaciones entre estas y con el exterior, en función de la misión, objetivos, entradas (input) 
y salidas/servicios (output) de la organización.
26
 Descendiendo en el nivel de análisis, se llega a los 
diagramas o esquemas de los procesos, que visualizan el modo en que las personas desempeñan su 
trabajo para conseguir los objetivos propuestos. Estos esquemas incluyen las tareas y actividades a 
realizar, de forma secuencial, con un principio y un final, dependiendo del ámbito de cada proceso. 
Para seleccionar sus procesos clave, la organización debe tener en cuenta sus prioridades 
estratégicas. En general los procesos clave suelen ser los que tienen en un momento dado un mayor 
impacto sobre la satisfacción de los clientes y los resultados de la organización. La responsabilidad 
de su gestión recae en general directamente sobre el equipo directivo 
Mapa estratégico, lo constituye el conjunto de objetivos estratégicos que se conectan a través de 
relaciones causales.
27
 
Meta, requisito específico de rendimiento, cuantificable en la medida de lo posible, perteneciente a 
la organización, que proviene de los objetivos relevantes y que necesita ser conseguido para 
alcanzar estos objetivos.
28
 
Misión, una misión es una formulación que expresa el tipo de vínculo, o el tipo de compromiso, 
que una organización establece entre su actividad y las necesidades del entorno en que está inserta. 
La misión de una organización refleja la razón de ser de ésta, es decir, el por qué y el para qué de 
su acción cotidiana; así mismo es la declaración que describe el propósito o razón de ser una 
organización y le da la personalidad específica, diferenciándola del conjunto de organizaciones 
similares. 
La finalidad o razón de ser de la organización no es tanto ¿cuáles nuestra actividad o función?, sino 
¿por qué existe nuestra actividad o función?, ¿qué propósito justifica la existencia continuada de 
nuestra organización? 
Necesidades, aquellos servicios que son requeridos, por los usuarios, al Servicio o Unidad. 
Objetivos, son la respuesta a la pregunta ¿qué intentaremos alcanzar en el marco de nuestra acción 
social?, por lo tanto los objetivos deben ser realistas, medibles, alcanzables (aunque lo sea 
difícilmente), y programados en el tiempo cubriendo todas las áreas críticas para proponer valor al 
cliente, es decir, lo que diferencia a nuestra Empresa ante los clientes.
29
 
Objetivos estratégicos, establecen intenciones más específicas dentro de cada eje, cubren un 
período más corto (de 2 a 4 años) y definen aspectos que la organización necesita lograr para 
completar su plan.
30
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Objetivos operativos, la consecución de cada objetivo estratégico puede abordarse por varios 
caminos. Normalmente se requiere una discusión acerca de los diferentes modos que se plantean 
para alcanzar los objetivos estratégicos.
31
 
Los objetivos operativos establecen las líneas de acción que establece el plan para lograr la 
consecución de los objetivos estratégicos. 
Orientación Estratégica, da cuenta de los distintos énfasis que pueden tener las propuestas de 
transformación.
32
 
Organización, conjunto de personas e instalaciones con una disposición determinada de 
responsabilidades, autoridades, relaciones y actividades de transformación de unos bienes en otros 
de mayor valor.
33
 
Organización sin ánimo de lucro, organización cuyos beneficios obtenidos por el valor creado en 
sus actividades revierten en los fines y actividades de la misma.
34
 
Organización no gubernamental de servicios sociales,  es aquella organización sin ánimo de 
lucro que realiza servicios sociales, normalmente en colaboración con la administración pública. 
Parte interesada (grupo de interés), persona o grupo de personas que tiene un interés en la 
gestión o éxito de la organización. 
Perspectivas, son aquellas dimensiones críticas clave en la Entidad. Las cuatro perspectivas más 
comúnmente utilizadas son: 
 Perspectiva financiera, ¿qué debemos hacer para satisfacer las expectativas de nuestros 
financiadores?
35
 
 Perspectiva del cliente, ¿qué debemos hacer para satisfacer las necesidades de nuestros usuarios? 
•• Perspectiva interna o de procesos, ¿en qué procesos debemos ser excelentes para satisfacer las 
necesidades de los usuarios y las expectativas de los financiadores? 
•• Perspectiva de aprendizaje y crecimiento o de recursos o innovación, ¿qué aspectos son 
críticos para poder mantener la excelencia de los procesos? 
Planificación, es el proceso mediante el cual determinamos en dónde estamos y a dónde queremos 
llegar, lo cual implica, primeramente, determinar los objetivos que queremos alcanzar a partir de un 
análisis, tanto interno como externo, de nuestra situación y, en segundo lugar, establecer las 
actuaciones dirigidas hacia los objetivos deseados.
36
 
Planificación estratégica, proceso que permite a una organización definir su misión, describir su 
entorno, identificar sus principales claves estratégicas y elaborar planes de actuación. Planificación 
                                                          
31 Diccionario Océano. 
32 Planes estratégicos de mejoras. 
33 Conceptos de marketing. 
34 Concepto de marketing. 
35 Planes  estratégicos. 
36 Ortiz Ana Consuelo. Aprendiendo a vivir con Esclerosis Múltiple. Folleto, Hulio-2009 Quito – ecuador.  
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operativa, proceso de sistematización de las actividades, tiempos y organización de las personas y 
los recursos para la consecución, en términos de mejoras, de los objetivos planteados.
37
 
Plan estratégico, se utiliza para dar la orientación de la organización en un periodo de tiempo, de 
forma que suele estar formado por un conjunto de decisiones de gestión que se centran en lo que 
hará la empresa para alcanzar el éxito y la forma en que lo hará.
38
 
Planes (estratégicos) de mejora, acciones planificadas, priorizadas, temporalizadas y dirigidas 
para mejorar a la organización o sus unidades y al proceso de evaluación. Son consecuencia de los 
juicios de valor y constituyen una parte sustancial e imprescindible de todos los informes. 
Principios éticos, leyes morales, de carácter universal, que adopta la organización y por las que se 
guía. 
39
 
Procedimiento, forma específica de llevar a cabo una actividad o un proceso. Los procedimientos 
son protocolos o herramientas que ayudan a simplificar y ordenar partes y/o elementos de un 
proceso. 
Los procedimientos pueden estar documentados o no, aunque en muchos casos los procedimientos 
se expresan en documentos que contienen el objeto y el campo de aplicación de una actividad; que 
debe hacerse y quien debe hacerlo; cuando, donde y como se debe llevar a cabo; que materiales, 
equipos y documentos deben utilizarse; y como debe controlarse y registrarse. 
Proceso, se entiende por proceso toda secuencia de actividades que añaden valor a un producto o 
varias entradas para producir una salida deseada. En cualquier organización, existe una red de 
procesos que precisan gestionarse y mejorarse. Entre los procesos están aquellos que son críticos o 
claves para el éxito estratégico de la organización y la obtención de sus resultados. Estos procesos, 
que deben ser identificados, normalmente traspasan los límites funcionales y departamentales y 
requieren especial atención. Se suele establecer un propietario del proceso, con responsabilidad 
sobre el mismo, que se ocupe de su gestión y mejora, coordinando a las partes implicadas. 
Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interactúan para transformar entradas en 
salidas de mayor valor añadido. 
Proceso estratégico, aquel proceso que sirve para orientar estratégicamente la actividad de la 
organización. 
40
 
Proceso clave, aquel que va dirigido directamente a dar un valor al cliente final de la organización. 
Proceso de apoyo, aquel que garantiza las buenas condiciones y recursos para que los otros dos 
tipos de procesos se realicen óptimamente. 
Producto, resultado de un proceso que realiza la organización y satisface las necesidades de los 
clientes. 
                                                          
37 Ortiz Ana Consuelo. Aprendiendo a vivir con Esclerosis Múltiple. Folleto, Hulio-2009 Quito – ecuador. 
38 Ortiz Ana Consuelo. Aprendiendo a vivir con Esclerosis Múltiple. Folleto, Hulio-2009 Quito – ecuador. 
39
 Leyes  de gestión  
40
  www.gestionpor procesos. 
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Programación, proceso de determinación de las actividades que se han de realizar en cada una de 
las áreas afectadas por un plan. Implica la concreción de su interdependencia y secuencia, teniendo 
en cuenta los recursos de que se dispone y/o se pueden obtener, para la consecución de los 
objetivos prefijados, en un periodo de tiempo determinado.
41
 
Propuestas de mejora, acciones que afianzan los puntos fuertes e intentan solucionar los puntos 
débiles o problemas detectados.
42
 
Protocolos, conjunto de cuestiones a plantear y tablas de datos (información de base) que forman 
parte de la guía de autoevaluación de la organización.
43
 
Proyecto común (compartido), el proyecto puede entenderse como una propuesta subjetiva, 
personal, o colectiva, de algo que se quiere realizar. Implica compromiso personal con los fines y 
metas de carácter muy abierto e inconcluso que busca el proyecto. De los proyectos se derivan 
planes y programas y, viceversa, de los planes pueden derivarse proyectos, es decir, objetivos cuyo 
despliegue va más allá de convertirse en un programa porque requieren un grado de compromiso 
personal y colectivo que les hace adquirir carácter de proyectos.  
Puntos fuertes, (Fortalezas) aspectos, acciones, actividades que la organización o la unidad 
evaluada desarrollan positivamente. 
Puntos débiles, (Debilidades) aspectos que se podrían mejorar, todo aquello que no se sabe hacer, 
que no se hace bien, y todas aquellas carencias que redundan en un mal funcionamiento. 
Constituyen la base para diseñar los planes de mejora. 
Registro, documento que proporciona información sobre resultados conseguidos por la evidencia 
de actividades realizadas. 
Rendimiento, medida de lo alcanzado por un individuo, grupo, equipo, organización o proceso. 
Riesgo, expresión de la probabilidad de que ocurra un acontecimiento peligroso específico y la 
severidad de las consecuencias de este acontecimiento. 
Satisfacción del usuario, percepción positiva del usuario al comparar el servicio recibido con el 
servicio esperado. 
44
 
Servicio, según la norma ISO 8402 de vocabulario de calidad, el servicio es el resultado generado 
por las interacciones entre el profesional o voluntario con el usuario, así como aquellas actividades 
internas que realizan profesionales y voluntarios para gestionar las necesidades de los usuarios.
45
 
Sistema de información, se podría definir como el conjunto de personas, datos y procedimientos 
que funcionan articulados y que buscan facilitar y apoyar el desempeño de las personas que forman 
la organización, para el cumplimiento de las actividades previstas para el funcionamiento y 
desarrollo de la misma. Es importante tener en cuenta que el sistema de información debe contar 
                                                          
41
 Procesos de mejora. 
42 www.Gestion por procesos. 
43 www.caracteristicas.ec.es 
44 www.esquema de procesos de elaboración. 
45 Planificación estratégica. 
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con una adecuada y oportuna comunicación de los resultados obtenidos una vez se han procesado 
los datos recolectados. En definitiva, es un instrumento para la recogida, proceso, análisis, 
interpretación y transmisión dela información necesaria y válida que nos permite decidir sobre las 
actividades: planificar, gestionar, evaluar e investigar.
46
 Sería la combinación de datos estadísticos 
procedentes de múltiples orígenes, utilizados para conseguir información acerca de las necesidades, 
recursos, costes y utilización de los servicios de la ONG. 
La ONG debe basar su gestión en una información exacta, completa y oportuna que además 
garantice la seguridad y confidencialidad de los datos. Las siguientes características son 
condiciones fundamentales para asegurar la calidad de la información:  
Disponibilidad: la disponibilidad se entiende como la recepción a tiempo de la información por 
parte de los destinatarios autorizados, así como el acceso de quienes estén autorizados y que la 
necesiten. 
 
Integridad: existe integridad de la información cuando los datos son exactos, completos y fiables. 
Confidencialidad: la confidencialidad sólo se obtiene si los datos son conocidos exclusivamente 
por las personas autorizadas. 
 
Gestión de la información: la información es un recurso que debe gestionarse de forma eficaz por 
parte de los líderes de la organización. El objetivo de la gestión de la información es obtener, 
gestionar y utilizar la información para mejorar los resultados de los clientes, las actuaciones del 
conjunto de la organización y los procesos de soporte. Para cumplir este objetivo se deben realizar 
de manera correcta los siguientes procesos: determinar la necesidad de información; crear la 
estructura del sistema de gestión de la información; determinar la captación (adquisición o registro 
de datos) de datos e información; analizar los datos y transfórmalos e información; transmitir, 
comunicar, integrar y usar la información. 
 
Usuario, persona o grupo que recibe un servicio.
47
 
 
Valores, aquellos elementos que conforman la conducta básica de las personas de la organización y 
lo que se espera de ellas.
48
 Son, por tanto, la base de toda la gestión de la organización (por 
ejemplo: confianza, ayuda, sinceridad, innovación tecnológica, liderazgo, orientación al cliente, 
rentabilidad, etc.). Los conceptos y expectativas que describen el comportamiento de las personas 
de  la organización y determinan todas sus relaciones. 
 
                                                          
46 Planificación estratégica. 
47
 Conceptos de libro de cómo ser líderes. 
48 Conceptos de libro de cómo ser líderes. 
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Visión, se entiende como la declaración que describe el tipo de organización deseada con vistas al 
futuro (por ejemplo: “conseguimos la plena satisfacción de los clientes anticipándonos a sus 
necesidades y sobrepasando sus expectativas”,49 “la comunidad está orgullosa de nuestra presencia 
y la sociedad valora nuestra contribución”). Cuando hablamos de “visión” nos referimos a una 
visualización o representación de hacia dónde debe o quiere ir la empresa en un futuro a medio-
largo plazo, es decir, del futuro que se desea. 
 
 
 
6.- OBJETIVO GENERAL DE LAINVESTIGACION 
 
Proponer un Plan Estratégico para la Fundación Ecuatoriana de Esclerosis Múltiple FUNDEM 
ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito para el periodo 2013-2117 
 
6.1       OBJETIVOS ESPECIFICOS 
   
 6.1.1 Realizar la caracterización y el diagnóstico de la situación actual de FUNDEM, 
determinando los lineamientos básicos que contribuyan al desarrollo de un plan 
estratégico. 
 
6.1.2  Determinar el Direccionamiento Estratégico para FUNDEM, definiendo hacia 
donde queremos ir, tomando como punto de partida la misión por la cual fue creada 
la organización y donde estamos ahora. 
 
6.1.3 Construir el Plan Táctico, Planes Operativos e Indicadores de Gestión                  
para FUNDEM, construyendo estrategias a mediano plazo que al considerarlos en 
un plan, permitirá la consecución de los objetivos, definiendo líneas de acción, en 
áreas específicas de la organización. 
 
 
7.- HIPOTESIS GENERAL 
   
La propuesta de un  plan estratégico para FUNDEM, es una herramienta que le permitirá 
orientar la empresa hacia oportunidades económicas atractivas para ella y para la sociedad, 
                                                          
49 Conceptos de libro de cómo ser líderes. 
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precisando su misión y visión, definiendo sus objetivos, elaborando sus estrategias de 
desarrollo y manteniendo una estructura racional en su cartera de servicios/mercados.  
 
 
7.1.1 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS   
 
7.1.2 El desarrollar la caracterización y el diagnóstico de la situación actual de FUNDEM, 
permitirá determinar los lineamientos básicos que contribuirán a la construcción del plan 
estratégico. 
  
7.1.2 El determinar el Direccionamiento Estratégico para FUNDEM, permitirá responder de 
forma clara y precisa a preguntas: ¿Qué se debe hacer? ¿Hacia dónde vamos? y 
¿Cómo se debe llegar hasta allá? 
 
7.1.3 El contar con el Plan Táctico, Planes Operativos e Indicadores de Gestión para 
FUNDEM, que identifique programas, proyectos y actividades realizables en el 
espacio y en el tiempo, se  constituye en un válido instrumento para la acertada 
dirección de FUNDEM 
 
 
8.- METODOS DE INVESTIGACIÓN 
 
La presente investigación confrontará dialécticamente el análisis teórico de la propuesta de un plan 
estratégico en el distrito metropolitano de Quito, para esto utilizaremos los siguientes métodos: 
 
Inductivo.-  
 La generalización de los eventos es un proceso que sirve de estructura a todas las ciencias 
experimentales, ya que éstas se basan (en principio) en la observación de un fenómeno (un caso 
particular) y posteriormente se realizan investigaciones y experimentos que conducen a los 
científicos a la generalización, es decir va de una parte a un todo. 
 
Deductivo.- 
Este pensamiento va de lo  general a lo particular, de lo complejo a lo simple.- Es una exposiciones 
de conceptos y definiciones para extraer conclusiones y consecuencias. 
 
Histórico.- 
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Está vinculado al conocimiento de las distintas etapas de los objetos en su sucesión cronológica, 
para conocer la evolución y desarrollo del objeto o fenómeno de investigación  se hace  necesario 
revelar su historia, las etapas principales de su desenvolvimiento y las conexiones históricas 
fundamentales.  Mediante el método histórico se analiza la trayectoria concreta de la teoría, su 
condicionamiento a los diferentes períodos de la historia. Los métodos lógicos se basan en el 
estudio histórico poniendo de manifiesto la lógica interna de desarrollo, de su teoría y halla el 
conocimiento más profundo de esta, de su esencia. La estructura lógica del objeto implica su 
modelación.  
 
Estadístico.- 
Se desarrolla con el objetivo de obtener la información numérica acerca de una propiedad o 
cualidad del objeto o fenómeno, donde se comparan magnitudes medibles y conocidas. Es decir es 
la atribución de valores numéricos a las propiedades de los objetos.  En la medición hay que tener 
en cuenta el objeto y la propiedad que se va a medir, la unidad y el instrumento de medición, el 
sujeto que realiza la misma y los resultados que se pretenden alcanzar 
 
El método utilizado en el capítulo uno es el Histórico, porque al desarrollar esta investigación se 
hace necesario revelar la historia, tanto de la Planificación estratégica como de la organización. 
 
Los métodos de investigación a utilizarse en el segundo capítulo son el deductivo y el inductivo.- 
Inductivo para ir de la lo particular a lo general se analizará los factores de microentorno  en 
particular la competencia, proveedores, clientes y sobre todo los clientes potenciales entrantes. 
Permitiendo de esta manera obtener un diagnóstico preciso que permita en función de ello tomar 
decisiones acordes con los objetivos y políticas formulados, y Deductivo porque  buscaremos los 
factores externos en forma general y de ellos encontrar las particularidades que sean positivas para 
esta organización, para su análisis FODA. 
 
En el tercer capítulo utilizaremos el método Inductivo porque iremos de lo particular a lo general, 
es decir  tomaremos información primaria y singular como sus principios, valores, misión visión, 
objetivos y políticas, que nos permitirá formular las estrategias comerciales adecuadas, con la 
finalidad de  abarcar el mercado en la ciudad de Quito con referencia a servicios de salud. 
 
Los método a utilizar en el capítulo cuarto son el Inductivo, y el Estadístico, El Inductivo porque 
iremos de lo particular a la generalización, es decir, presentaremos afirmaciones propias de 
principios fundamentales  hacia la generalidad del entorno.- y el Estadístico porque obtendremos 
valores numéricos  acerca del fenómeno que se va a investigar.    
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9.- VARIABLES E INDICADORES 
 
CUADRO Nº- 1 
VARIABLES E INDICADORES Y SU FORMA DE CÁLCULO. 
 
VARIABLE INDICADOR FORMA DE CÁLCULO 
 
 
Calidad 
Servicio 
% satisfacción de usuarios 
mensual  
# de quejas de usuarios y familiares / # promedio 
de usuarios 
Grado de atención mensual # promedio de visitas x usuarios/# promedio de 
usuarios 
% actividades extras de la 
organización trimestral 
# actividades internas o externas realizadas/ # 
días del período 
 
 
Actividad 
Operativa. 
 
Cuota de mercado local 
anual 
# plazas ofertadas por la fundación / # plazas 
ofertadas a nivel local 
Grado de utilización de 
capacidad instalada-
mensual 
# medio de usuarios diarios (ocupación) / # 
plazas de usuarios 
 
Grado de cobertura de 
demanda anual 
# de citas aceptadas / # de citas recibidas en 
período 
 
 
 
 
Recurso 
Humano 
 
Empleo mensual 
 
# de días de descanso de empleado / # de días 
mes 
Productividad del personal 
contratado –mensual 
# de usuarios atendidos / # medio de empleados 
 
Modalidad de contratación 
anual. 
# personal a tiempo completo, parcial, fijo, 
temporal / # total de empleados 
Participación del 
voluntariado mensual 
# de horas del voluntariado / # de horas personal 
contratado 
 
 
 
 
 
 
Ingresos – 
Gastos 
Indicador costo por usuario 
anual 
Total gasto del período / # promedio de usuarios 
Ingresos por usuario anual Total ingreso del período / # promedio de 
usuarios 
Retribución media 
empleados –anual 
Gastos de personal / total de empleados 
Donaciones y subvenciones 
(# e importe) – anual 
Donaciones período N – donaciones Período N – 
1 / donaciones período N – 1 
Elaboración Propia: Autores 
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10.- TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION 
 
 10.1 Entrevistas.-Es una interacción social en la cual una persona responde a otra una 
serie de preguntas sobre un tópico específico, en sí representa una interacción cara a cara entre dos 
o más personas. La entrevista representa una excelente técnica de recolección de la información. La 
administración de las preguntas se hace en base a un programa de entrevista, las respuestas que se 
obtienen pueden ser registradas por medios electrónicos o por escrito. Esta técnica necesariamente 
la utilizaremos en el capítulo II, III, y IV. 
 10.2 Encuestas.-La investigación por encuesta es considerada como una rama de la 
investigación social científica orientada a la valoración de poblaciones enteras mediante el análisis 
de muestras representativas de la misma.-Se caracteriza por la recopilación de testimonios, orales o 
escritos, provocados y dirigidos con el propósito de averiguar hechos, opiniones actitudes,  datos en 
los cuales se definen específicamente que dan respuesta a un número de preguntas específicas. Esta 
técnica de investigación lo llevaremos a cabo en los capítulos  II y III  
 
 10.3 Inspección Ocular.- Es una metodología participativa que permite a través de 
diversas técnicas, durante horas determinadas de trabajo grupal, los distintos aspectos relevantes de 
este estudio y de las interrogantes que más interesa resolver.- la metodología aplicada en los 
talleres da como resultado encuentros para la de generación de conocimientos-Esta herramienta 
puede constituir un aporte importante del presente estudio y de manera más específica, el apto para 
la elaboración del FODA MISION, VISION,METAS etc,.-  Esta técnica se la utilizará en los 
capítulos II y III en cada uno de los talleres participativos. 
 
 
CUADRO Nº- 2 
MÉTODOS Y TÉCNICAS UTILIZADAS 
TECNICA  INSTRUMENTO CAPITULO  
ENTREVISTA  Recolección de información 
 
Cuestionario de preguntas  
II   III   IV  
ENCUESTA  Recolección de testimonios 
orales o escritos  
 
Cuestionario de preguntas 
II   III 
INSPECCION OCULAR  Talleres de trabajo grupal  II   III  
Elaboración Propia: Autores 
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13.- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 
 
 
 
Actividad   
 
 
1 
 
 
2 
 
 
3 
 
 
4 
 
 
5 
Revisión bibliográfica       
Preparación formularios  
Encuetas – entrevistas  
     
Análisis resultados  
Encuetas – entrevistas 
     
Redacción capítulo I      
Redacción capítulo II      
Redacción capítulo III      
Redacción capítulo IV      
Redacción capitulo V      
Revisión borrador es       
Entrega de tesis       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Mes 
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11.- PLAN ANÁLITICO 
  
CAPÍTULO I 
 
1 PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA FUNDEM 
1.1 Planteamiento del Problema. 
1.2 Justificación  del Tema. 
1.3 Importancia del Tema. 
1.4 Delimitación Espacial  y Temporal. 
1.5 Marco Teórico. 
1.6 Marco De Las Teorías. 
1.7 Marco Conceptual. 
1.8 Objetivos. 
1.8.1 Objetivo General. 
1.8.2 Objetivos Específicos. 
1.9 Hipótesis. 
1.9.1 Hipótesis General. 
1.9.2 Hipótesis Específicas. 
1.10 Métodos De Investigación. 
1.11 Variables e Indicadores. 
1.12 Técnicas  e Instrumentos De Investigación. 
1.13 Cronograma. 
1.14 Bibliografía. 
 
CAPÍTULO II 
 
2 Diagnostico Estratégica para FUNDEM   
2.1 Antecedentes 
2.2 Análisis Interno 
2.2.1 Capacidad Administrativa 
2.2.2 Capacidad Directiva 
2.2.3 Capacidad Tecnológica 
2.2.4 Capacidad Financiera 
2.2.5 Capacidad Logística 
2.2.6 Capacidad de RRHH 
2.3 Análisis Externo 
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2.3.1 Microambiente 
         2.3.1.1 Clientes 
         2.3.1.2 Proveedores 
         2.3.1.3 Competencia 
         2.3.1.4 Organismos de Control  
2.3.2 Microambiente 
         2.3.2.1 Factores Económicos 
         2.3.2.2 Factores Sociales 
         2.3.2.3 Factores Legales 
         2.3.2.4 Factores Políticos 
         2.3.2.5 Factores Ambientales 
         2.3.2.6 Factores Tecnológicos 
2.4 Análisis FODA 
2.5 Matriz de Impacto 
2.6 Matriz de Vulnerabilidad  
2.7 Matriz de Aprovechabilidad 
2.8 Hoja de trabajo FODA 
2.9 Matriz de estrategias 
 
 
CAPÍTULO III 
3 Direccionamiento Estratégico para FUNDEM 
3.1 Matriz Axiológica 
      3.1.1 Principios 
      3.1.2 Valores 
3.2 Misión  
3.3 Visión 
3.4 Objetivos 
      3.4.1 Objetivo General 
3.4.2 Objetivos Específicos 
3.5 Estrategias 
3.6 Políticas 
        3.6.1 Políticas de Compras 
        3.6.2 Políticas de Atención al Cliente 
        3.6.3 Políticas de Personal  
3.7 Mapa Estratégico 
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CAPÍTULO IV 
4 Plan Táctico, Plan Operativo e Indicadores de gestión para FUNDEM 
 
4.1 Preparación del Plan Táctico. 
4.2 Elementos de la Planeación Táctica. 
4.3 Objetivos 
4.4 Tácticas 
4.5 Programas tácticos 
4.6 Presupuestos 
4.7 Plan Operativo o Plan de Acción 
4.8 Indicadores Gestión. 
4.8.1 Indicadores de Gestión Corporativos. 
4.8.2 Indicadores de Gestión por unidades estratégicas de negocio. 
4.8.3 Indicadores de Gestión por unidad operativa.  
CAPÍTULO V 
 
5 Conclusiones  y Recomendaciones 
5.1 Conclusiones 
5.2 Recomendaciones. 
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 - ¿Qué es la Esclerosis Múltiple? 
 - Esquema para la Elaboración de un Proyecto de Investigación 
 - Entorno General: Factores Externos-Internos 
 - Matriz EFE-EFI 
 - Análisis Externo: Oportunidades y Amenazas 
 - Ejemplos de Misión, Visión y Valores de Empresas Consolidadas 
 - Ejemplos de Encuestas 
 - Fundación Ecuatoriana de Esclerosis Múltiple 
 - Diseño de Proyectos Comunitarios 
 - 4 Conceptos de Marketing 
 - Diagrama: Causa -Efecto.-De Gantt 
  - Juego de Roles 
  - Planificación Estratégica 
  - Como  Descubrir Una Oportunidad de Negocios 
  - Clases de Encuestas 
  - Selección de Muestras 
  - Determinación del Tamaño Muestral 
  - Cálculo del Tamaño de la Muestra 
  - Estrategias de Mercado 
  - Planeación o Planificación de Mercados 
  - Plan Estratégico 
  - Guía para la Presentación de Proyectos 
- Taller de Tesis de Grado sobre Planes de Negocios -  Taller de 
Emprendimiento 
               Facultad de Ciencias Económicas, Universidad  Central del Ecuador. 
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-         CONADIS, La Discapacidad en Cifras. 
-         CONADIS, Proyecto de Inversión 
 
 Proyectos de Consultoría:  
  Facultad de Ciencias Económicas, Universidad de Guayaquil 
NUÑEZ CASTRO, Romel Eduardo, PLAN DE NEGOCIO PARA LA 
PUESTA  EN MARCHA DE UNA PIZZERIA EN EL SECTOR DE LA 
VILLA FLORA DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, 
Tesis,658.83-N9649. 
Facultad de Ciencias Económicas, Universidad Central del Ecuador.  
-   Bases para la Elaboración de un Plan Estratégico. 
-       El Plan Estratégico pasó a paso. 
-       Bases para la Elaboración de un Plan Estratégico. 
-       Guía  para la Implementación de Planes Estratégico y Plan de Gestión  
Para Entidades no Lucrativas de Acción Social. 
-       Método y Técnicas de la Investigación Científica. 
-       Planeación Estratégica. 
-       Teorías de la Planificación Estratégica 
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CAPITULO   II 
 
2.-  DIAGNOSTICO ESTRATÉGICO PARA FUNDEM  
2.1 ANTECEDENTES  
 
FUNDEM
50
  es una organización de derecho privado con finalidad social y pública sin fines de 
lucro, que fue creada en el año de 1996, que brinda a la ciudad de Quito, servicios de medicina 
general y especializada, servicios de rehabilitación física y psicológica, asistencia social e 
información permanente sobre la Esclerosis Múltiple a las personas que padecen de esta 
enfermedad y otras patologías similares, con el objetivo de mejorar su calidad de vida y propender 
a su bienestar y el de sus familias. 
La Esclerosis  Múltiple es una enfermedad del sistema nervioso central que afecta al cerebro, 
tronco encefálico y la medula espinal. La Mielina, sustancia que recubre las fibras nerviosas, 
resulta dañada y entonces la habilidad de los nervios para conducir las órdenes del cerebro se ve 
interrumpida.
51
 
A pesar de las políticas de gobierno que, de acuerdo al buen vivir, plantea para las personas con 
discapacidades, proyectos y programas de asistencia, pero desgraciadamente estas se han enfocado 
a un grupo de problemas de discapacidades, a los más evidentes y de más impacto social. 
Los problemas y niveles de discapacidad que genera la Esclerosis Múltiple se esconden en la gran 
mayoría de los casos detrás de una apariencia de normalidad. 
La Esclerosis Múltiple prevalece en las mujeres y se presenta en la edad más productiva, en donde 
las metas personales y profesionales se limitan. Esto genera una situación dramática en la mayoría 
de mujeres con EM, porque gran parte de ellas son jefes de hogar y son las únicas proveedoras de 
recursos económicos de sus familias. 
Por otro lado el Estado Ecuatoriano no cuenta con estadísticas confiables, no hay datos de empleo 
validos en el tema de discapacidades por patología, peor aún específicos para personas con 
Esclerosis Múltiple, este hecho hace muy difícil crear políticas adecuadas para el seguimiento de 
una verdadera reinserción  laboral, además crear estrategias que ayuden  
 
a fomentar el empleo productivo de personas con discapacidad, incluyendo la Esclerosis Múltiple. 
En consecuencia  ¨la Esclerosis Múltiple tiene un doble peso social, primero porque es un 
padecimiento incapacitante y porque ataca principalmente a mujeres, y segundo porque para las 
personas con Esclerosis Múltiple es difícil conseguir empleo sobre todo por diferencias de 
género.¨
52
 
                                                          
50 Fundación de Esclerosis Múltiple FUNDEM, 2011 
51 Touma, Carlos Ríos, La esclerorisis Multiple, Folleto, hulio-2009, Quito- Ecuador. 
52
 Touma, Carlos Ríos, La esclerorisis Multiple, Folleto, hulio-2009, Quito- Ecuador. 
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2.2.- ANÁLISIS INTERNO 
 
 Un  elemento esencial del diagnóstico interno es el análisis de los recursos y capacidades.- los 
recursos son el conjunto de factores o activos de los que dispone la organización para llevar a cabo 
sus acciones. Estos pueden ser físicos, tecnológicos y humanos como organizativos.- Las 
capacidades son competencias o habilidades colectivas que facilitan llevar a cabo una actividad 
concreta, asi como las rutinas organizativas que permiten llevar a cabo una actividad. Analizando 
adecuadamente los recursos, las capacidades podemos asegurar que las fortalezas sean plenamente 
utilizadas y sus debilidades protegidas.-  El análisis de los recursos y capacidades se convierte así 
en un paso esencial para la elaboración de un plan estratégico.  
En la elaboración de este análisis la organización debe: Identificar sus recursos y capacidades, de 
modo que conozca adecuadamente su potencial. Valorar en qué medida estos recursos y 
capacidades realmente son útiles para los proyectos y servicios que se ofrecen. Analizar las 
diferentes opciones estratégicas desde los recursos y las capacidades disponibles y su valor 
potencial. 
Las capacidades permiten desarrollar adecuadamente una actividad a partir de una adecuada 
combinación de los recursos. Los recursos son cosas o elementos que se controlan, en cambio las 
capacidades representan la forma de hacer las cosas y de utilizar los recursos.   
 Tradicionalmente, el análisis interno de toda organización ha pretendido determinar cuáles son los 
factores propios de una institución  competitiva. No obstante, en numerosas ocasiones es 
sumamente complejo llegar a identificar si estamos ante una fortaleza de la organización, o ante 
una debilidad. 
Por ello, debemos considerar que el verdadero propósito de este análisis debe ser comprender las 
características esenciales de la fundación, esto es, aquéllas que le permiten  
 
alcanzar sus objetivos.- Estos estudios se desarrollan bajo la teoría de los recursos y capacidades, 
en este sentido destaca el papel predominante del análisis del interior de la fundación frente al de su 
entorno, lo que llamamos ¨efecto empresa¨. 
Esta teoría de los recursos y capacidades es analizar por qué las fundaciones son diferentes entre sí, 
explicar las diferencias entre sí, y cómo pueden llegar a alcanzar las ventajas competitivas, es decir, 
explicar las diferencias de rentabilidad entre fundaciones, sobre todo cuando éstas compiten en un 
mismo sector. 
Básicamente el análisis Interno sirve para identificar las Fortalezas y D de cualquier organización.   
A continuación detallamos las diferentes capacidades de FUNDEM: 
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2.2.1.- CAPACIDAD DIRECTIVA.-  
 
Es la capacidad de planificar, organizar, dirigir y controlar el uso de los recursos y las actividades 
de trabajo con el propósito de lograr los objetivos y las metas de organización de manera eficaz y 
eficiente. 
Para todo esto FUNDEM, está organizada en los siguientes niveles operativos: 
Asamblea general.- Es el máximo organismo de decisión, tanto en la determinación de las 
políticas generales que deberá observar la fundación en sus tareas, como en la organización 
operativa de la misma.-forman parte de la asamblea general, los miembros de la fundación que 
fueron designados de conformidad con el reglamento interno. Constituida por los socios, es la 
máxima autoridad de la asociación y la integran todos sus socios en goce de sus derechos, estarán 
presididos por el presidente, en donde sus decisiones son obligatorias para todos los socios y sus 
organismos internos.- Se encarga de elegir a los miembros del directorio, nombrar entre sus socios 
de conformidad con el reglamento de elecciones, al Presidente, Vicepresidente, Secretario y 
Vocales principales y suplentes., Así como renovar los o reemplazarlos por causas justificadas 
.,conocer, resolver y aprobar el informe anual de labores que presenta el presidente como 
representante de la directiva, así como también los estados financieros presentados por el contador, 
tener decisiones  en cuanto a la orientación. 
 
Directorio.- Es el órgano directivo y administrativo de la fundación., está conformado por 
presidente, vicepresidente, director ejecutivo y tres vocales principales  quienes tendrán sus 
respectivos suplentes, miembros que son elegidos por la  asamblea general ordinaria  y durarán dos 
años en sus funciones, pudiendo ser elegidos indefinidamente, también forma  parte del directorio, 
el director ejecutivo de la fundación quien es nombrado por el mismo organismo, para un periodo 
igual al de los otros miembros. 
Por lo menos tres de los integrantes del directorio, deben ser miembros de la fundación y otros que 
fueren necesarios a criterio de la presidencia. 
Las atribuciones del Directorio son: 
Disponer las medidas que fueren necesarias para ejecutar las decisiones adoptadas por la Asamblea 
General. 
Supervisar la ejecución de los programas y proyectos que desarrolla la Fundación, convirtiéndose 
en órgano asesor de los mismos.   
Aprobar las normativas y reglamentos internos de la Fundación. 
Nombrar al Director Ejecutivo, quien podrá ser miembro o no de la Fundación, y será el 
responsable directo de la marcha administrativa de la institución. 
Supervisar el manejo financiero de la Fundación, cuidando que todos los egresos se los haga 
descuerdo con lo presupuestado. 
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Vigilar el cumplimiento de las disposiciones constantes en los estatutos y Reglamento Interno. 
Resolver todos aquellos asuntos que fueren de su competencia, de conformidad con lo establecido 
por la ley, estos estatutos y el reglamento interno. 
Aprobar el Plan presupuestario anual de la Fundación- 
Buscar cooperación y fuentes de financiamiento nacionales e Internacionales, para posibilitar el 
cumplimiento de los planes de la Fundación. 
Proponer y mantener vínculos  con otras fundaciones, instituciones, centros científicos y 
hospitalarios nacionales y extranjeros, a través de los cuales se pueda brindar intercambio de 
información técnica y científica a los enfermos de E:M. 
Resolver la adquisición, enajenación, permuta, arrendamiento, de bienes muebles e inmuebles, que 
fueren necesarios para el cumplimiento de los fines de la Fundación. Podrá también, recibir 
donaciones, herencias, legados, constituir garantías sobre los bienes de propiedad de la Fundación, 
decidir la contratación de préstamos, y todas aquellas gestiones que fueren menester para la buena 
marcha tanto de la Fundación, como de los proyectos en que emprenda. 
Nombrar las comisiones necesarias para asegurar el cumplimiento de los fines de la Fundación. 
Autorizar los gastos no presupuestados, que fueren superiores s los montos que este permitido 
manejar el Directos Ejecutivo. 
Aceptar el ingreso de nuevos miembros. 
Designar a los miembros honorarios, en razón de los relevantes servicios que hubieren prestado a la 
Fundación. 
Proponer a la Asamblea General la reforma de los Estatutos de la Fundación. 
Aprobar la apertura de Núcleos o Centros Operativos de la Fundación. 
Sesionar obligatoriamente cada tres meses, siendo necesaria la presencia de la mitad más uno de 
sus miembros, y, en caso de necesidad se reunirá extraordinariamente en el tiempo que fuere 
convocado por el Director Ejecutivo, las decisiones se adoptarán por mayoría simple. 
Conocer y aprobar el presupuesto anual de la Fundación, preparado por el Director Ejecutivo. 
Las demás atribuciones que no se hayan señalado específicamente a otros organismos o directivos 
de la Fundación.  
Presidente.- 
Presidir las sesiones de la Asamblea General y de Directorio, y velar por el cumplimiento de las 
resoluciones que allí se adopten. 
Promover la Fundación dentro y fuera del país. 
Realizar las gestiones que fueren necesarias para obtener recursos técnicos y financieros para la 
ejecución de los programas de la Fundación. 
Convocar a las sesiones tanto ordinarias como extraordinarias de la Asamblea General y el 
Directorio. 
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Cumplir y Hacer cumplir los estatutos, reglamentos y resoluciones tomadas por los organismos de 
dirección. 
Dirimir las votaciones en caso de empate. 
Informar al Directorio y la Asamblea, las labores desarrolladas por la Fundación. 
Presentar anualmente a la Asamblea general  un informe anual de sus labores. 
Las demás que le asigne la Asamblea o el Directorio. 
Vicepresidente.- 
Remplazar al presidente en caso de ausencia, impedimento o renuncia, con iguales atribuciones y 
deberes. 
Colaborar con los miembros del Directorio en todo cuanto fuere necesario, para el mejor logro de 
los objetivos y fines de la Fundación. 
Director Ejecutivo.- 
Representar legal, judicial, y extrajudicial a la Fundación. 
Velas porque la Fundación cumpla con todas las normas legales, estatutarias y reglamentarias que 
le fueren aplicables. 
Actuar como secretario de las Asambleas Generales. 
Cuidar que la Fundación lleve todos sus libros, de conformidad con lo que manda la ley. 
Contratar al personal administrativo de planta y ocasional, determinar sus funciones y manejar todo 
aquello que en el campo laboral fuere menester. 
Suscribir los documentos y contratos que fueren necesarios, sea para la ejecución de proyectos, 
asesorías, programas de capacitación, y todos aquellos que obliguen a la Fundación. 
Otorgar recibos, abrir conjuntamente con el Presidente cuentas bancarias, movilizarlas con sus 
firmas, librar, endosar y avalar letras de cambio, cheques, pagarés y demás efectos de comercio en 
nombre de la Fundación. 
Presentar a la Asamblea General un informa anual de labores, y un informe trimestral al Directorio. 
Proponer al Directorio, los nuevos planes de acción, que de conformidad con previos análisis 
realizados, fueren convenientes y viables 
Las demás señaladas por el Directorio de la Asamblea. 
Vocales del Directorio.- 
Participar en las reuniones de Directorio y Asamblea. 
Representar a la Fundación, en los casos que fueren delegados. 
Integrar las comisiones para las que el Directorio los designe. 
Reemplazar al Presidente y Vicepresidente, cuando fuere necesario. 
Las demás asignadas por la Asamblea y directorio. 
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CUADRO N0. 3  
DIRECTORIO DE LA FUNDACION ECUATORIANA DE ESCLEROSIS 
 MULTIPLE-FUNDEM        PERIODO 2011-2013 
        * FUENTE: FUNDEM 
 
2.2.2.- CAPACIDAD  ADMINISTRATIVA. 
 
La capacidad directiva de una organización puede definirse como la disponibilidad de talento 
directivo para un momento oportuno y en función de una línea estratégica determinada.-Además se 
entiende como el recurso que tiene una persona para organizar, delegar, y supervisar el trabajo a 
desempeñar, tiene que tenerse conocimiento amplio del trabajo a realizar  por los supervisados a fin 
de que lo hagan de tal forma que se llegue al fin deseado.-Esto significa que la Fundación cuenta 
con líderes capaces, en un momento dado, de llevar a la fundación hacia los objetivos propuestos. 
Conocer los tipos de perfiles de las personas que a corto y mediano plazo podrán ocupar posiciones 
directivas para los próximos años, los mismos que  van a exigir y tener evaluados  
los puntos fuertes y menos fuertes de los actuales directivos, con la finalidad de crear planes 
estratégicos o programas de desarrollo.  
Se debe de tener la capacidad para crear trabajo en equipo, para que este equipe este contigo hasta 
lograr lo que  desea la fundación. 
La fundación debe modificar y ajustar su comportamiento que solo existe una forma de 
organización, y esta es, la eficiencia en la capacidad directiva que debe  acompañar de forma real, 
efectiva y rentable  del quehacer diario. Cuando los gestores acepten el peso de la responsabilidad 
NOMBRE CARGO 
MARIA LUISA RIOFRO PRESIDENTA 
MONICA TOUMA VICEPRESIDENTA 
PRINCIPAL MARIA TERESA JARRIN PRIMER VOCAL 
PRINCIPAL TANIA MIÑO SEGUNDO VOCAL 
PRINCIPAL BERENICE DE PAVON TERCER VOCAL 
SUPLENTE PATRICIA MALDONADO PRIMER VOCAL 
SUPLENTE FERNANDO MOSQUERA  SEGUNDO VOCAL 
SUPLENTE SILVIA CARRILLO TERCER VOCAL 
EJECUTIVA MAGDALENA SANCHEZ DIRECTOR MEDICO 
DR. CRISTHIAN CALERO DIRECTOR MEDICO 
DRA. NATASHA MIÑO ASESORA 
DR. CARLOS MARIÑO ASESOR 
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que se les ha confiado, el poder de crear trabajo en equipo,  podremos decir  sin temor a 
equivocarnos que estos directivos están legitimando su papel institucional. 
Sin formación no puede existir capacidad directiva.- Sin capacidad directiva es imposible crear 
empresas en este caso fundaciones, sin esta formación a que nos referimos, las fundaciones no 
podrán ser rentables ni dar los frutos que se esperan de ellas. 
Actualmente, la Fundación está dirigida o administrada por las siguientes personas: 
 
Directora Ejecutiva                  Sra. Magdalena Sánchez 
Director Financiero-Contable          Ing. Eduardo Riofrio 
Secretaria-Recepcionista  Vacante 
Trabajo Social-Comunicación   Sr. Daniel Díaz 
Conserjeria-Mantenumiento    Sra. Eufemia Toaza 
Departamento Medico:  Dr. Cristhian Calero   Neurología 
     Dra. Elsa Ojeda Nauro-psicología 
     Lcida. María Fernández   Psicología 
     Dr. Jaime Salvador  Ginecología-Urología 
     Sra. Graciela Castellanos Terapia Olistica 
     Lcida. Cecilia Páez Terapia Física y ocupacional 
        
Voluntarios-Pasantes   Cinco voluntarios en el área de Rehabilitación 
Coordinación Proyectos  Sra. Magdalena Sánchez 
 
 
2.2.3.- CAPACIDAD TECNOLÓGICA.- 
 
La actividad tecnológica influye en el progreso social y económico pero su inclinación comercial 
hace que esté más orientada a satisfacer los deseos de los más prósperos que las necesidades 
esenciales de los más necesitados. 
Es interesante ver cómo en nuestros días y a través del tiempo se ha hecho difícil diferenciar la 
tecnología de la ciencia.- Son dos actividades únicas, separadas pero no divorciadas, con 
naturalezas muy especificas pero con una profunda e íntima interrelación.- De manera general, la 
ciencia sería el por qué conocer, el por qué llega más allá y el qué de las cosas y sus circunstancias, 
una incansable búsqueda de la verdad. Mientras que la tecnología es el cómo conocer, el cómo 
aplicar los conocimientos adquiridos para resolver soluciones, crear cosas con el fin de elevar cada 
día más la calidad de vida del hombre.-  
Es por todos sabido que el verdadero papel social de la tecnología debería ser, por ética y moral, el 
elevar y mejorar la calidad de vida del hombre, haciéndola más acorde a su desarrollo cognoscitivo 
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e intelectual. Es  por esto que la Fundación posee un Servicio Médico y de Rehabilitación con el 
equipo necesario para brindar una atención de calidad a los pacientes de Esclerosis Múltiple y de 
otras patologías. 
En el área de Fisioterapia- Rehabilitación Física la Capacidad tecnológica esta de acuerdo a las 
necesidades de las patologías que se atienden, por lo que se podría decir que en términos de 
porcentaje se cuenta con el 90% de tecnología. 
En el campo administrativo, cuenta con un 50% de capacidad tecnológica, pues por falta de 
recursos existen todavía procesos que no han alcanzado el objetivo de ser tecnificados 
completamente. 
Pero para  el área de reinserción Laboral para personas con Esclerosis Múltiple, esto es el 
equipamiento de un Restaurant y una Panadería es del 100%. 
Son los derivados de los avances científicos y son estimulados por las consecuencias económicas 
favorables del empleo de la tecnología como instrumento para competir. Si FUNDEM se reciclara 
en lo que a este campo se refiere, cada dos años se vería incrementada su eficiencia y por lo tanto 
sus beneficios.  
 
2.2.4.- CAPACIDAD FINANCIERA.- 
 
La capacidad financiera de la fundación, es un tema de vital importancia, porque no recibe ingreso 
alguno por parte del estado ecuatoriano a pesar de ser una entidad  de carácter privado, pero sin 
fines de lucro.- Es muy importante tener la capacidad no solo de crearse sino de mantenerse en el 
tiempo y generar  ingresos,  es el objetivo que todas las personas que conforma el directorio, con 
este fin,  pretenden alcanzar y crear no solo las condiciones para crear bienes o servicios  sino que 
también deben hacerse sólidas en su estructura financiera que será la que indicará como distribuir 
sus recursos y finalmente le arrojará los resultados que le permitirán continuar en el mercado. 
La parte  financiera de la Fundación  es manejada   de acuerdo a los ingresos y egresos 
presupuestados para cada año de  operaciones, a pesar de ser una organización sin fines de lucro, se 
tienen que realizar actividades que generen recursos atreves de autogestión. Los costos operativos 
no son cubiertos  con los ingresos operativos, (servicio de salud) sino con recursos provenientes de 
diferentes de actividades  de autofinanciamiento. 
 
A través de su capacidad financiera, una organización ejerce una buena administración de sus 
recursos internos y externos; así mismo, con el buen manejo de nuestros recursos creamos una 
seguridad financiera que nos permita la suficiente liquidez para cumplir con las operaciones sin la 
necesidad de recurrir al alza en los costos y finalmente lograr una buena prestación de los servicios, 
que es el objetivo principal para alcanzar. 
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FUNDEM  trabaja en el desarrollo de proyectos que ayuden a  mejorar las condiciones de vida de 
las personas que viven con E.M., el año 2012 se concluyo el  proyecto de Reinserción Laboral y 
capacitación para mujeres con discapacidad   con el financiamiento de la Corporación  Belga al 
desarrollo  y la CTB ECUADOR, el mismo que se ejecuto  desde el mes de Agosto del 2011 
Para  lograr que la masa salarial  no crezca, la Fundación trabaja con un equipo de voluntarios y 
realiza convenios con la Academia, logrando  tener mano de obra calificada sin costo, al mismo 
tiempo que logra que  las personas que  se están formando profesionalmente adquieran conciencia   
del trabajo social. 
FUNDEM, mediante difusión e información de la enfermedad y su trabajo logra captar  miembros 
benefactores, que colaboran económicamente con la Fundación mediante un sistema de 
donaciones. 
Todos estos proyectos de autogestión están supeditados al plan presupuestario anual de la 
Fundación. Así mismo el directorio es el encargado de buscar  cooperación y fuentes de 
financiamiento nacionales e internacionales. 
Por tanto los recursos de la Fundación Ecuatoriana de Esclerosis Múltiple, proviene de la 
prestación de servicios, cuotas de sus miembros y de actividades de autofinanciamiento entre las 
que se encuentran la consecución de recursos mediante donaciones y eventos. 
En el año 2012  los principales rubros de ingresos son los siguientes: 
Servicios de Salud 
Cuotas miembros beneficiarios 
Donaciones 
Proyecto Reinserción Laboral (Restaurante) 
Eventos 
Los Proyectos de reinserción laboral planificados tienen  el objetivo no solamente  lograr una  
forma de empleo para las personas que viven con Esclerosis Múltiple, sino También lograr  
que mediante  su ejecución la Fundación pueda ser autosustentable. 
Así mismo, la capacidad de producción  debe tener en cuenta el potencial con el que cuenta  
la Fundación para la oferta del bien o servicio, teniendo en cuenta un previo estudio de mercado 
que permita determinar a ciencia cierta cual es la verdadera necesidad de la sociedad ante la oferta 
de bienes o servicios que se les esté ofreciendo. Luego de ese estudio de mercado, sabremos con 
precisión como hacer una adecuada explotación de los recursos y ya en esta parte, se hace 
fundamental agregar el factor tecnológico que nos ayudará a aumentar nuestra eficiencia para 
controlar de forma precisa y sistematizada nuestros costos de producción y finalmente 
posesionarnos con más fuerza en el mercado, logrando la captación de mayores recursos y ante 
todo saber que lo que se está ofreciendo es lo que  realmente está satisfaciendo las necesidad de la 
demanda. 
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A continuación se detalla los ingresos y egresos de la fundación en los últimos tres años con la 
única finalidad de indicar el tipo de ingreso y egreso que posee esta organización y sobre todo 
demostrar que es una institución sin fines de lucro, lo único que busca es contribuir a su comunidad  
 
 
CUADRO Nº 4 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
DEL 1 DE ENERO DEL 2009 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009 
 
INGRESOS  GASTOS 
CUENTA 
 
VENTAS TARIFA 12% DE 
IVA 
VENTAS TARIFA  0%  DE 
IVA 
OTRAS RENTAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TOTAL INGRESOS 
VALORES 
 
11.670,00 
29.351,20 
 4.929,89 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
45.951,09 
CUENTA 
 
SUELDOS 
BENEFICIOS SOXIALES 
HONORARIOS   
MANTENIMIENTO Y 
REPARACIONES 
PROMOCION Y 
PUBLICIDAD 
SUMINISTROS 
YMATERIALES 
TRANSPORTE 
INTERES BANCARIOS 
INTERESES NO 
RELACIONADOS 
LOCALES 
GASTOS DE GESTION 
IVA QUE CARGA AL 
GASTO 
DEPRECIACIONES  
SERVICIOS PUBLICOS 
TOTALES 
UTILIDAD DEL 
EJERCICIO 
VALOR 
 
16.391,80 
  6.764,79 
  5.167,40 
 
  1.648,75 
  1.057,29 
  2.016,05 
  1.687,97 
        25,72 
 
     782,49 
       70,07 
     104,83 
  6.081,40 
  3.822,23 
 
 
 
 
45.620,79 
 
330,30 
* FUENTE: FUNDEM 
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CUADRO Nº5 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
   DEL 1 DE ENERO DEL 2009 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010 
 
INGRESOS  GASTOS 
CUENTA 
 
VENTAS TARIFA 12% DE 
IVA 
VENTAS TARIFA  0%  DE 
IVA 
OTRAS RENTAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TOTAL INGRESOS 
 
 
VALORES 
 
  7.258,91 
 
38.667,37 
         0,00 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
45.926,28 
 
CUENTA 
 
SUELDOS 
BENEFICIOS SOXIALES 
APORTES AL IESS INC. 
FONDO DE RESERVA 
HONORARIOS   
MANTENIMIENTO Y 
REPARACIONES 
PROMOCION Y 
PUBLICIDAD 
SUMINISTROS 
YMATERIALES 
TRANSPORTE 
PROVISION CUENTAS 
INCOBRABLES 
INTERES BANCARIOS 
GASTOS DE GESTION 
IVA QUE CARGA AL 
GASTO 
SERVICIOS PUBLICOS 
OTROS SERVICIOS 
OTROS BIENES 
 
 
TOTALES 
 
UTILIDAD DEL 
EJERCICIO 
VALOR 
 
  19.010,88 
    2.010.00 
 
    3.231,16 
    2.193,60 
 
    3.619.11 
         30,00 
    5.122,01 
    3.330,35 
 
         37,07 
       212,50 
         37,11 
    1.121,41 
    3.648,34 
    1.697,13 
         49,96 
 
   
 
 
 
45.350,61 
 
       575,67 
* FUENTE: FUNDEM 
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CUADRO Nº 6 
BALANCE DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
DEL 1 DE ENERO DEL 2009 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
 
INGRESOS  GASTOS 
CUENTA 
 
VENTAS TARIFA 12% DE 
IVA 
VENTAS TARIFA  0%  DE 
IVA 
OTRAS RENTAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TOTAL INGRESOS 
VALORES 
 
  3.472,31 
 
  9.479,64 
29.605,48 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
52.557,43 
 
CUENTA 
 
COMPRAS DE BIENES NO 
PROD. 
SUELDOS 
BENEFICIOS SOXIALES 
APORTES AL IESS INC. 
FONDO DE RESERVA 
HONORARIOS  * 
MANTENIMIENTO Y 
REPARACIONES 
SUMINISTROS 
YMATERIALES 
TRANSPORTE 
INTERES BANCARIOS 
GASTOS DE GESTION 
IMPUESTOS Y 
CONTRIBUCIONES 
IVA QUE CARGA AL 
GASTO 
DEPRECIACIONES 
SERVICIOS PUBLICOS 
OTROS SERVICIOS 
 
 
TOTALES 
 
UTILIDAD DEL 
EJERCICIO 
VALOR 
 
12.392,29 
15.845,50 
  2.909,11 
 
  3.768,93 
  3.041,40 
 
     518,35 
  2.974,31 
     192,98 
     148,03 
  5.140,68 
 
      170,00 
      653,51 
      356,91 
   3.563,61 
      881,82 
 
 
 
 
 
52.557,43 
         
 
 0,00 
* FUENTE: FUNDEM 
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 2.2.5 CAPACIDAD LOGÍSTICA 
 
Es el posible flujo de los recursos que la Fundación  necesita para la realización de sus  actividades 
y es el conjunto de operaciones y tareas relacionadas con el servicio médico y de fisioterapia. 
La Capacidad logística de la Fundación es una función operativa importante que comprende todas 
las actividades necesarias para la obtención y administración de  todos los servicios que la 
Fundación proporciona y apoyar a las investigaciones médicas que viabilicen el  cumplimiento de 
los fines y objetivos propuestos. 
La Fundación se esmera de acuerdo a su capacidad instalada en crear todos los bienes y  servicios 
correctos, en la cantidad adecuada y  destinar hacia el lugar correcto en el  momento apropiado, y 
que sea más consecuente al servicio al cliente, de manera que  pueda utilizarse como un arma 
estratégica de competencia para lograr una mayor  rentabilidad global. 
 
 
2.2.6 CAPACIDAD RR HH  
 
El Recurso Humano es el material más importante de las organizaciones.- Las personas que 
manejan el departamento de RRHH, son las que trabajan directamente buscando el objetivo, que  
es, el de distribuir apropiadamente en el puesto de trabajo adecuado según el perfil del aspirante, 
asi mismo es acoplar la cultura de la organización con los intereses de cada empleado, por medio 
de herramientas de evaluación, entrevistas, observaciones, se mejoran las relaciones 
interpersonales, se detectan las necesidades del adiestramiento, se estudia constantemente los 
valores y la congruencia  de los valores individuales y los de la organización, se proponen  
diariamente un ajuste creativo, estratégico para una mayor productividad y efectividad. 
 
En el caso que estamos investigando  La Directora ejecutiva es la encargada de manejar este 
importante rol en la Fundación, manteniendo las normas para el reclutamiento del personal en cada 
una de las posiciones que conforman FUNDEM. 
La Fundación cuenta  con el personal medico adecuado, sin embargo debido a la limitación de 
recursos económicos no tenemos una atención permanente como en un centro de atención primaria, 
los profesionales médicos atienden con horarios semanales, el área de fisioterapia atiende seis horas 
al día en horario matutino y en cuanto al personal administrativo existen áreas que son cubiertas 
por voluntarios, que son personas sin remuneración. 
Los profesionales Médicos son contratados por honorarios y perciben el 70% del valor que genere 
su servicio.-El Personal de Administración y de Fisioterapia tiene la modalidad de Relación de 
Dependencia. 
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En el Área de Fisioterapia contamos con el apoyo de la Universidad Central del Ecuador y de la 
Universidad de las Américas, mediante un convenio para que los estudiantes de los últimos años 
realicen pasantías en nuestra organización. 
Este tipo  de contrataciones y convenios nos ha ayudado para que la masa salarial no crezca y en 
parte el 30% que queda del servicio nos ha ayudado para que nuestros Costos fijos no se vean 
afectados. 
En cuanto a Trabajo Social, como parte de nuestra labor social la Fundación busca reinsertar a las 
personas que padecen Esclerosis Múltiple al sector productivo de la sociedad, por como parte del 
Plan Operativo del años 2011 consta la consecución de Recursos para financiar un Proyecto de 
Capacitación y Emprendimiento, mismo que se logró concretar en Agosto del 2011. 
Este proyecto fue concebido para 20 mujeres con discapacidad. 
A continuación detallamos los diferentes perfiles de cada uno de las aéreas que La Fundación 
mantiene en su organización  y aquellas que deberá complementarlas: 
Directos Financiero.- El D. Financiero será el encargado de planificar, dirigir, controlar, y evaluar 
los procesos financieros-contables.- Analizar la información económica y financiera.- Coordinar 
actividades con aéreas técnicas y/o afines para optimizar el funcionamiento de la gestión de la 
organización.- Preparar planes operativo anuales y/o periodos parciales.- Preparar reportes 
gerenciales y presentaciones de carácter financiero y, Macro-micro económico.- Elaborar el 
presupuesto financiero. Elaborar el presupuesto financiero.- Administrar el personal a su cargo. 
Deberá ser un profesional en administración de empresas, auditorio, economía o finanzas, con 
experiencia de 2 años en aéreas financieras de preferencia en el sector de la salud.- Que tenga 
capacitación en legislación tributaria y laboral, contabilidad general avanzada y de costos, 
conocimiento del idioma inglés, - tener competencias como: liderazgo, trabajo en equipo, toma de 
decisiones, habilidad numérica, etc. 
Contador.- El contador es el encargado de: elaborar los estados financieros.- estudios de costos 
generales.- prepara el flujo de caja, evaluar la ejecución del presupuesto, análisis de la cobranza, 
preparar informes sobre la situación económica-financiera de la organización. Con estudios en 
contaduría o auditoría, autorizado.- Con experiencia laboral de 2 años  de haber desempeñado 
funciones de contador, amplio conocimiento en contabilidad general y de costos de preferencia en 
el sector de la salud.-capacitado en contabilidad, administración financiera, legislación tributaria y 
laboral.- con capacidad de síntesis, habilidad numérica y toma de decisiones. 
Director Médico.- Esta dirección será la encargada de planificar, dirigir, controlar y evaluar los 
procesos relacionados con los servicios de atención médica, rehabilitación y trabajo social, 
coordinar la ejecución de planes y programas con las aéreas administrativas y financieras, preparar 
reportes gerenciales relacionados con su área de competencia, establecer convenios de ayuda y 
asistencia técnica, administrar el personal a su cargo.- Deberá ser un médico con especialización en 
administración en servicios médicos.- Con experiencia laboral de tres años en dirección de ONG”S 
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afines con los servicios que presta FUNDEM, y como mínimo de cinco años de experiencia en 
atención medica de su especialidad.- Que su capacidad consista en administración de servicios 
médicos, organización de servicios médicos, legislación laboral, etc.- ser competente en cuanto a 
responsabilidad social, disposición de servicio, capacidad de organización y comunicación, 
liderazgo. 
Médico Especialista.- Entre sus responsabilidades esta: diagnosticar prescribir y administrar 
tratamiento a los pacientes según las condiciones de cada uno, mantener el seguimiento de los 
pacientes, aplicar la investigación científica, referir de manera oportuna a los pacientes cuya 
problemática rebase su capacidad de atención. Con especialización .Con experiencia de tres años 
en trabajo con ONG”S, cinco años de experiencia en atención medica de su especialidad.- 
Capacitado en urgencias médicas, organización de servicios médicos.- con competencias de 
responsabilidad social, disposición de servicio, capacidad de organización y comunicación, 
paciencia y tolerancia. 
Fisioterapista.- Será responsable de aplicar tratamientos de acuerdo a su ámbito de competencias, 
preservar los equipos del área de rehabilitación, coordinar con la trabajadora social en eventos que 
involucren a los pacientes.- Debe tener estudios en tecnología médica con especialidad en 
fisioterapia.-  Con experiencia de dos años  en pacientes de Esclerosis Múltiple y/o  pacientes con 
enfermedades que afectan el movimiento corporal...- Deberá tener capacitación en rehabilitación, 
en manejo de equipos especializados de alta tecnología y sobre todo en manejo y control de 
pacientes discapacitados.- Tener competencias como Paciencia, tolerancia, disposición. 
 
Terapista Ocupacional.- Como sus principales responsabilidades tenemos, aplicar tratamientos de 
acuerdo a su ámbito de competencia, preservar los implementos específicos que se utilizan en la 
terapia ocupacional, coordinar con la trabajadora social eventos que involucren la participación de 
los pacientes.- Con estudios en tecnología médica, especialidad terapia ocupacional.- Con 
experiencia laboral de dos años en pacientes de Esclerosis Múltiple y/o pacientes con trastornos 
neurológicos y/o discapacidades físicas y sensoriales.- Con cursos actualizados sobre rehabilitación 
en terapia ocupacional y en manejo a pacientes discapacitados. Con competencias como paciencia, 
tolerancia, disposición de servicio. 
Trabajadora Social.- Entre sus principales responsabilidades  podemos indicar el de mantener 
actualizadas las fichas socio-económicas de los pacientes, preparar estudios, informes y 
diagnósticos sociales, elaborar e implementar el plan de asistencia social, coordinar la ejecución de 
servicios a través de convenios, efectuar el seguimiento y evaluación de los casos de asistencia 
social.- Deberá ser Licenciada en trabajo social, con experiencia de dos años de experiencia en 
trabajo con ONG´S O ONG´S  afines con la misión de FUNDEM.- Con capacidades en relaciones 
humanas, seguridad social, conocimientos básicos en inglés, computación, así mismo con 
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competencias tales, como facilidad de comunicación, disposición de servicio, iniciativa, paciencia 
y tolerancia. 
Coordinador de Proyectos.- Tiene como responsabilidades la formulación de proyectos, 
dirección, organización, supervisión y control de los proyectos puestos en marcha.- Con educación 
en administración de empresas o afines.- Con dos años de experiencia laboral en gestión de 
proyectos, preferible en salud.- Con capacidades en talleres sobre formulación de proyectos, 
conocimientos del idioma inglés, computación y en legislación laboral.- Competencia en cuanto a 
capacidad de análisis, facilidad de comunicación, disposición de servicio, etc.  
 
 
2.3 ANÁLISIS EXTERNO 
 
Las organizaciones se mueven en un entorno que influye en su comportamiento. Este se puede 
definir como ¨todos aquellos factores externos a la organización que ésta no puede controlar y que 
tienen una influencia significativa en el éxito de la estrategia¨. Por lo tanto podemos decir que  
FUNDEM está influida por el entorno y ésta a su vez, influye en el ámbito a que, en realidad, la 
función de la organización es cambiar dicho entorno con el que está en desacuerdo. 
Un análisis externo consiste en detectar y evaluar acontecimientos y tendencias que suceden en el 
entorno de la Fundación, que están más allá de su control y que podrían beneficiar o perjudicarle 
significativamente. 
 
La razón de hacer un análisis externo es la de detectar oportunidades y amenazas, de manera que se 
puedan formular estrategias para aprovechar las oportunidades, y estrategias para eludir las 
amenazas o en todo caso, reducir sus consecuencias. 
El medio de una organización es la fuente de sus oportunidades y amenazas, es por esto que toda la 
Fundación debe entender la naturaleza del medio en donde se desenvuelve, identificar los 
elementos que impidan su crecimiento y plantear métodos y técnicas para aprovechar las 
oportunidades, logrando así sumar en forma dinámica los desafíos del cambio. 
El análisis externo se divide en un análisis  Macro y Micro ambiente en el que se desenvuelve la 
Fundación.- El primero determina los factores que son ajenos a la organización pero que influyen 
indirectamente en su desempeño (factor tecnológico, político, social, económico, etc), y el Micro 
ambiente determinados por aquellos factores externos que tiene una relación directa con la 
Fundación (clientes, proveedores, competencia, organismos de control).  
 
2.3.1  MICROAMBIENTE 
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El marco para este estudio se deriva para de los clientes, la competencia, los proveedores y los 
organismos de control.  
 
2.3.1.1 Clientes 
 
El poder de los clientes depende de varias características de la situación de su mercado y de la 
importancia relativa de las compras de los bienes tangibles o intangibles. Por ello para este análisis 
es necesario dividir en dos grupos de clientes: internos y externos. 
Aquí debemos tener claro, que la Fundación posee dos tipos de clientes, el Interno y el Externo, 
entendiéndose por cliente Interno a los pacientes propios que presentan la enfermedad de la  
Esclerosis Múltiple y que son socios permanentes de la Fundación  y el Externo, aquellos pacientes 
que reciben los servicios de atención médica y rehabilitación de enfermedades neurológicas  como 
Epilepsias, Parkinson, Alzheimer, Patología Vascular Cerebral y diversas patologías afines. 
Este segmento da como origen que sea una OPORTUNIDAD ALTA, porque se podría 
incrementar los precios y obtener utilidades para la Fundación.   
 
2.3.1.2  Proveedores 
 
En cuanto a proveedores podemos manifestar que tenemos a los médicos especialistas, que 
colaboran con la Fundación, esto es en la especialidad de Neurología, Atención  Psicología, 
Rehabilitación Física, Terapia ocupacional, Gestión Social,  el Área Técnica y de investigación. 
Fundem mantiene convenios con dos farmacéuticas reconocidas como son: BUSILE y 
SICOFARMA, el convenio consiste en el sentido de que se les presta las instalaciones a la 
mencionadas empresas a cambio de la colaboración con medicamentos para los paciente de la 
Fundación. 
Por último se realizan compras de  suministro de oficina en menor escala (no se realizan compras 
importantes) a cualquier  empresa que expenden utilices de oficina. 
También se lo debería llamar como proveedores a los benefactores de la Fundación, a todas las 
personas que aportan con su trabajo o dan apoyo intelectual y económico en beneficio de la 
Fundación. 
Todas estas alternativas que se constituyen como proveedores de la Fundación de muestra que es 
una OPORTUNIDAD ALTA  para esta organización. 
La segunda fuerza competitiva es aquella  que surge del poder de negociación de los proveedores.- 
La fundación posee como ventaja competitiva por tener la exclusividad de operar con grandes 
compañías farmacéuticas. 
En cuanto a proveedores podemos decir que, uno de ellos es el Ministerio de Salid Pública, el IESS 
y la empresa farmacéutica privada.  
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2.3.1.3  Competencia 
 
Fundem no tiene competencia en cuanto a la atención médica de pacientes con Esclerosis Múltiple, 
pero si podemos hablar de competencia en cuanto al servicio de rehabilitación física. 
La fuerza de la rivalidad entre los organismos de salud del medioambiente, se encarga de la energía 
con las que estas Fundaciones utilizan las herramientas competitivas a su disposición para obtener 
una posición más fuerte en el mercado y una ventaja competitiva sobre sus rivales.- Si la fuerza es 
sólida, asegura una competencia en el precio de sus servicios. 
Las armas frecuentes que puede utilizar la competencia del sector al que corresponde la Fundación, 
son los precios, la calidad, los servicios, las garantías, la publicidad, entre  
 
Otros. La dependencia  relativa que las competidoras colocan en cada una de las armas, puede 
cambiar con el tiempo, puesto que utilizan primero una y luego otra más interesante que la anterior 
para atrapar la atención de los competidores. 
Tenemos una serie de fundaciones que dan servicios generales de atención médica y sobre todo 
existe una gran cantidad de servicios médicos de fines privados (clínicas). Al tener mucha 
competencia se dificulta obtener ingresos por estos servicios o a su vez obtener apoyo   de parte de 
sector público, más  aun del sector privado. En este caso  y para este caso particular, si es una 
AMENAZA MEDIA. 
La Fundación para el caso de atención médica para pacientes con Esclerosis Múltiple, al no tener 
competencia, el servicio médico se convierte en una VENTAJA COMPETITIVA y por lo tanto 
en una OPORTUNIDAD ALTA, que generaran más ingresos para la Fundación. 
 
2.3.1.4  Organismos de control 
 
Los organismos de control constituyen a que la Fundación realice sus actividades apegadas a las 
normas, reglamentos y leyes de las instituciones con las que rigen, así se mencionan: 
Servicio de Rentas Internas.- Es una institución técnica y autónoma, encargada de la regulación de 
impuestos bajo el ámbito de acción, cuyo objetivo es impulsar la administración tributaria, 
moderna y profesionalizada para mantener una relación responsable y transparente de la sociedad. 
Los impuestos que administra la Fundación son, el impuesto a la renta, impuesto al valor agregado 
y la Retención en la fuente. 
 
Ministerio de Inclusión Económica (MIES).- El Ministerio de Inclusión Económica y Social 
(MIES) promoverá y fomentará activamente la inclusión económica y social de la población, de tal 
forma que se asegure el logro de una adecuada calidad de vida para todos los ciudadanos y 
ciudadanas, mediante la eliminación de aquellas condiciones, mecanismos o procesos que 
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restringen la libertad de participar en la vida económica, social y política de la comunidad y que 
permiten, facilitan o promueven que ciertos individuos o grupos de la sociedad sean despojados de 
la titularidad de sus derechos económicos y sociales, y apartados, rechazados o excluidos de las 
posibilidades de acceder y disfrutar de los beneficios y oportunidades que brinda el sistema de 
instituciones económicas y sociales. 
Organismos de administración Laboral.-  En el campo laboral tenemos al ministerio de Relaciones 
Laborales y El Instituto de Seguridad Social. 
 
Como organismos de control para este tipo de organismos está, el Ministerio de Salud Pública, el 
Consejo Nacional de Discapacidades (CONADIS)
53
, y la Contraloría General del Estado. 
Además FUNDEM
54
 es controlada por aquellas instituciones autónomas, en este caso es controlada 
por La Embajada de Bélgica, ya que recibe un aporte económico específico mensual o anual. 
La fundación se mantiene al día en sus obligaciones fiscales, tributarias y laborales, por tal motivo 
es considerada una AMENAZA BAJA para la organización. 
 
2.3.2.- MACROAMBIENTE 
 
El País, las empresas, los proveedores, competidores y el público operan en una macroambiente 
muy amplio de fuerzas y tendencias que le dan forma a las oportunidades y estas presentan al 
mismo tiempo nuevos desafíos.- Estas fuerzas representan factores no susceptibles de ser 
controlados por lo que la Fundación debe dar constante seguimiento y dar una respuesta a los 
cambios de los siguientes factores:  
 
2.3.2.1 Factores Económicos 
 
Al igual que las empresas, la economía actual del Ecuador exige una rápida adaptación a los 
cambios, el estado, los sectores productivos y la población misma deben tomar conciencia que 
mientras más deuda tengamos será menor el crecimiento de nuestro país. 
Este factor se concentra en el poder de compra de los consumidores, este poder depende del 
crecimiento económico, de los precios, de la deuda, de la riqueza por habitante, del ahorro  e 
inversión. 
El producto interno bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final generados por 
los agentes económicos durante un periodo, describe los flujos en el aparto productivo por rama de 
actividad.- Para nuestro tema de estudio nos enfocaremos al área de la salud.  Este sector constituye 
                                                          
53
 CONADIS 
54
 FUNDEM 
45 
lxvi 
 
uno de los referentes más importantes para el desarrollo de un país de tal manera este factor 
constituye una OPORTUNIDAD ALTA para la Fundación. 
La dolarización, según los analistas económicos mencionan ventajas y desventajas, en el sistema, 
entre las ventajas, el incremento de los depósitos bancarios, una menor relatividad de las tasas de 
interés y crecimiento económico alentado por el buen entorno internacional.- para mantener la 
dolarización se debe mantener algunos requisitos: 
Defender un sistema bancario fuerte. 
Mantener un nivel de endeudamiento sostenible. 
Cuidar las exportaciones diferenciadas y Baja dependencia de los bienes primarios. 
Crear un clima apropiado la  para la inversión. 
Mantener mercados laborales eficientes. 
La dolarización depende del buen manejo de la acciones globales, proponer amplias alianzas en el 
campo político y social que beneficien a las mayorías con su participación activa, pues el desarrollo 
implica un esfuerzo de largo aliento y de profundas transformaciones, en el cual a la postre habrá 
que replantearse un estilo de vida . El gobierno actual siendo suficientemente consciente de que no 
se puede actuar de una forma política y de que tenemos como obligación como país de mantener la 
dolarización, y mantener el crecimiento en todas las áreas en especial el de la salud y que va ha ser 
una situación permanente,  es indudable que este escenario representa una OPORTUNIDAD 
ALTA para la Fundación. 
Otros de los factores importantes en nuestra economía es la inflación es una medida que determina 
el crecimiento continuo y sostenido de los precios de los bienes y servicios demandados por los 
consumidores de estratos medios y bajos: determinada en función de variables específicas de la 
economía, de su composición social y del modo en que se determina la política económica y de los 
agentes que forman expectativas para el proceso inflacionario. Por lo tanto la inflación se considera 
como una AMENAZA MEDIA, los márgenes de inflación del país no demuestran niveles altos 
según las estadísticas de los últimos años (verificar estadísticas del Banco Central y cometer), 
además nuestro segmento de mercado está dirigido a pacientes de clase media alta y media baja. 
 
Otro factor preponderante es las Tasa de Interés, el mismo que afecta inevitablemente a todos los 
factores productivos de nuestro país.-El crédito del sistema financiero, aumenta nominalmente, 
pero su tasa de crecimiento empieza a desacelerarse, aumenta la inversión y aumentan los pasivos 
financieros en el panorama monetario.  
Es el factor que más influye a este tipo de organismos, debido a su alta vulnerabilidad, ya que una 
crisis económica abarca en su conjunto a todas las  ramas de la producción, la industria, la 
agricultura, el transporte, el sistema crediticio,  salud pública y privada etc. Por tanto 
convirtiéndose es una AMENAZA MEDIA 
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Por esta razón, es necesario que la fundación conozca su entorno económico, analice la realidad 
nacional, y se plantee alternativas que le permitan estabilizar y protegerse de posibles 
desequilibrios en la economía. 
2.3.2.2. Factores  Sociales 
 
Los componentes de la sociedad comparten una serie de valores, creencias, actitudes y formas de 
vida que pueden repercutir en el desarrollo de las acciones de la organización. 
Son los factores relativos a los aspectos y modelos culturales, creencias, actitudes, etc. Así como a 
las características demográficas: volumen de población, emigración, natalidad, mortalidad, etc. de 
una sociedad. Este tipo de factores son muy importantes para la Fundación ya que va destinada al 
consumo del servicio médico de los usuarios, pero dependemos directamente de ellos. 
La descomposición económica y política que atraviesa el país ha provocado inmensos problemas 
sociales como: pobreza, migración desempleo, delincuencia, enfermedades y falta de educación, 
constituyen lastres que circundan el posible desarrollo de la economía ecuatoriana. 
La pobreza  es consecuencia de los salarios establecidos, que resultan insuficientes y su 
incremento es insignificante, frente a las necesidades de la población, por lo que la familia 
ecuatoriana debe asignar sus recursos a cubrir necesidades básicas como alimentación y vestido, 
dejando de lado la educación y sobre todo su salud, con esto dejando de prepararse constantemente 
y así  mejorar su calidad de vida. Se considera una AMENAZA ALTA para la Fundación 
La Migración es el principal factor social del Ecuador en respuesta a la crisis económica y la 
imposibilidad del mercado laboral para absorber a la creciente oferta de mano de obra, miles de 
ecuatorianos se han visto en la necesidad de abandonar el país. 
 
Por lo antes expuesto la migración constituye una oportunidad, la transferencia de esta renta 
permite reactivar en alguna medida el aparato productivo, partiendo de un incremento en las 
actividades de consumo para luego incentivar la inversión. Siendo así para la Fundación es una 
OPORTUNIDAD ALTA. 
Así mismo el Desempleo en nuestro país es un factor que afecta principalmente a los jóvenes, las 
empresas los explotan o brindan condiciones mínimas de demanda de ley.- (Revisar datos del 
desempleo y comenta) El subempleo según el Instituto Latinoamericano de investigaciones 
sociales es la situación de las personas en capacidad de trabajar que perciben ingresos por debajo 
del salario mínimo vital. En consecuencia el desempleo y subempleo se considera una AMENAZA 
MEDIA  para esta organización. 
 
2.3.2.3. Factores  Legales 
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Los factores legales son uno de los referentes a todo lo que implica una posición de poder en 
nuestra sociedad, en sus diferentes niveles, que tendrán una recuperación económica. 
Así tenemos que con la legislación  en lo laboral, la salud y seguridad, la regulación de la defensa 
del consumidor, la protección legal, etc. es una gran oportunidad de trabajar, crecer con seguridad 
en un país que protege a este tipo de entidades. Con este tipo de proteccionismo, este factor  se le 
considera una OPORTUNIDAD ALTA.   
 
2.3.2.4. Factores  Políticos 
 
La gobernabilidad es el secreto para salir de la crisis en los próximos años, la ciudadanía debería 
exigir propuestas para viabilizar la economía y mejorar la calidad de vida de la población y las 
elecciones presidenciales deberá favorecer a aquellos candidatos que se destaque por su fuerza y 
claridad para proponer cambios estructurales en sectores como el sector eléctrico, petróleos, 
tecnología de comunicaciones, reducción de costos, priorización del gasto público, vivienda. 
Dentro de este contexto el ambiente político que tiene el Ecuador actualmente es una oportunidad, 
según las promesas del Presidente de la República. 
La política influye sobre muchos aspectos del desarrollo de la sociedad y ante todo, sobre sus 
fuerzas productivas, por lo que la política ecuatoriana debe enfocarse hacia la creación de 
condiciones necesarias que incrementen rápidamente y sin obstáculos la productividad con el fin de 
satisfacer las crecientes necesidades de toda la sociedad y de cada uno de sus miembros. 
Una definición política y su correcta planificación, permitirá alcanzar el desarrollo de la economía 
a grandes ritmos, introducir conceptos de productividad de manera más rápida y completa, 
optimizar todos los recursos disponibles en beneficio de todas las fundaciones que  constituyen un 
aporte importante para las familias ecuatorianas. 
Es importante y fundamental para las fundaciones como FUNDEM, laborar en un clima de 
estabilidad política y social, con el apoyo total del estado mediante regulación y reformas de leyes, 
modernización de servicios públicos y eliminación de la corrupción, de manera que este tipo de 
organizaciones puedan fortalecerse internamente para poder competir en el mercado de la salud a 
nivel nacional y así buscando el beneficio propio. En consecuencia es una OPORTUNIDAD 
ALTA. 
 
2.3.2.5. Factores Ambientales 
 
Esto tipo de factores son muy importantes en FUNDEM  ya que se destina al consumo directo del 
usuario o de la fundación, pero dependemos directamente de ellos porque si las aptitudes les hacen 
reciclar más, esta fundación se verá beneficiada  en el sentido de mejorar en la salud.  
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Estamos en una época en la que la sociedad favorable para el reciclaje, ya que en estos últimos 
años la gente se está concienciando para reciclar más y más. La gente se percata de la necesidad de 
reciclar, porque se van dando cuenta de los efectos nocivos que tiene el tirar algunos residuos 
peligrosos directamente a la basura, peor si son residuos hospitalarios. Para muestro análisis le 
consideramos como una AMENAZA BAJA, porque no tiene mayor incidencia en la labores 
propias de la Fundación. 
 
2.3.2.6. Factores Tecnológicos 
 
El factor más importante que determina el crecimiento y supervivencia de una organización es La 
tecnología, entendiéndose a esta como la capacitación para investigación y desarrollar e 
implementar proyectos de nuevos procesos y de nuevos productos, pasando del descubrimiento a la 
innovación. Es el conjunto de conocimientos técnicos, ordenados científicamente, que permiten 
diseñar y crear bienes y servicios que facilitan la adaptación al medio ambiente y satisfacer tanto 
las necesidades esenciales como los deseos de las personas. 
 
Es interesante ver cómo en nuestros días y a través del tiempo se ha hecho difícil diferenciar la 
tecnología de la ciencia.- Son dos actividades únicas, separadas pero no divorciadas, con 
naturalezas muy específicas pero con una profunda e íntima interrelación.- De manera general, la 
ciencia sería el por qué conocer, el por qué llega más allá y el qué de las cosas y sus circunstancias, 
una incansable búsqueda de la verdad. Mientras que la tecnología es el cómo conocer, el cómo 
aplicar los conocimientos adquiridos para resolver soluciones, crear cosas con el fin de elevar cada 
día más la calidad de vida del hombre.-  
En el mundo actual y del futuro, el factor tecnológico es la fuente principal en el desarrollo de los 
países del mundo. 
 
Durante los últimos 10 años el mundo entero ha sido testigo de una impresionante revolución 
tecnológica en el campo de las telecomunicaciones.- La digitalización de los procesos inmersos en 
las comunicaciones permite una convergencia de los servicios y de la sociedad que los utiliza, por 
lo cual el desarrollo de las tecnologías de la información son una gran oportunidad de progreso para 
la comunidad de toda nación. 
 
Hoy en día las actividades económicas, políticas y sociales facilitan por la gran velocidad con lo 
que se transmite la información por medio de las redes de comunicaciones, noticias, cifras, 
mensajes, atraviesan el mundo de un lado a otro en pocos segundos, generando reacciones 
inmediatas. 
 
49 
lxx 
 
En el mundo organizacional, estos continuos y rápidos cambios tecnológicos tienen completa 
relación con la velocidad a la que circula la información interna y externa. 
La importancia de la tecnología es el resultado de los más grandes desafíos de la globalización 
mundial, deja clara la necesidad de impulsar acciones de innovación tecnológica considerándose 
como un factor de oportunidad para las organizaciones, por la fuerte inversión que la misma 
representa. El obstáculo se encuentra en el elevado capital desembolsado para llevar a cabo tal 
renovación de la maquinaria. 
 
Nuestra capacidad de comercialización y mercadeo se verá incrementada por la potencializarían de 
internet, en la que hemos colocado nuestra página web actualizando y detallando todos nuestros 
servicios. por todas estas razones y en vista de que la Fundación no posee suficientes recursos se le 
considera una OPORTUNIDAD BAJA. 
 
2.4 ANÁLISIS  FODA 
 
Tomar decisiones o adoptar estrategias en el actual mundo cambiante en el que nos desenvolvemos 
puede ser como jugar a la ruleta rusa si no lo hacemos basándonos en cifras, hechos y datos. 
 
Antes de tomar cualquier decisión estratégica, es imprescindible realizar un diagnóstico de nuestra 
Entidad. El análisis FODA es el método más sencillo y eficaz para decidir sobre el futuro.- El 
principal objetivo de un análisis FODA es ayudar a una organización a encontrar sus factores 
estratégicos críticos, para, una vez identificados, usarlos y apoyar en ellos los cambios 
organizacionales: consolidando las fortalezas, minimizando las debilidades, aprovechando las 
ventajas de las oportunidades, y eliminando o reduciendo las amenazas. 
 
El análisis FODA se basa en dos pilares básicos: el análisis interno y el análisis externo de una 
organización.-  
 
A continuación identificaremos las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en el entorno 
de la Fundación: 
 
FORTALEZAS 
 
Son los recursos y destrezas que ha adquirido la organización, aquello en lo que tiene una 
posiciones consistente que la competencia. Estas son:  
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CUADRO Nº 7 
SOBRE LAS FORTALEZAS DE LA FUNDACION 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Elaboración Propia: Autores 
  
DEBILIDADES:  
Son aquellas que describen los factores en los cuales poseemos una posición desfavorable respecto 
a la competencia.- Para realizar el análisis interno se han de considerar análisis de recursos, de 
actividades y de riesgos, como son: 
 
CUADRO Nº- 8 
SOBRE LAS DEBILIDADES DE LA FUNDACION 
DEBILIDADES 
  Se desconoce la labor de la Fundación 
  No se puede dar tratamientos adecuados por ser costosos. 
  Inexistencia de manual de Procesos y Control de Funciones. 
 falta de Capacitación a los Empleados de la Org. 
  Poco personal administrativo y en Terapia Ocupacional 
  Escasos recursos económicos. 
FORTALEZAS 
  Única org. que atiende a pacientes de Esclerosis Múltiple. 
  Contar con el personal médico especializado y de prestigio. 
  Organismo afiliado a entidades internacionales sobre la Esclerosis 
Múltiple. 
  Alto grado de Eficiencia y Eficacia. 
  Alto compromiso son los clientes. 
  comprometidos con la Comunidad. 
  Comprometidos con el Directorio. 
  Calidad en los Servicios de Salud y rehabilitación Física. 
  Conocimiento de la Misión y Visión de la Fundación. 
  Grado de innovación. 
  Alto compromiso con los clientes. 
  Comprometidos con la Comunidad. 
  Comprometidos con el Directorio. 
 Alto grado de Eficacia y Eficiencia. 
 Conocimiento  de la Misión y Visión de la Fundación. 
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  Poca gestión de los directivos en captar recursos. 
  No se puede dar tratamientos adecuados por ser costosos. 
  Equipamiento de equipos de computación. 
                                Elaboración Propia: Autores 
 
 
 
OPORTUNIDADES: 
 
Estas describen los posibles mercados, nichos de necesidades... que están a la vista de todos, pero si 
no son reconocidas a tiempo significa una pérdida de ventaja competitiva. 
Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas áreas que podrían generar muy altos 
desempeños:  
 
CUADRO Nº- 9 
SOBRE LAS OPORTUNIDADES  DE LA FUNDACION 
OPORTUNIDAD 
 Imagen de la Fundación. 
 están asociados a organismos internacionales. 
 Satisfacción en cuanto a los precios y calidad de los Servicios de Salud. 
 tener un Ventaja Competitiva ante otros Centros de Salud (atención a pacientes 
de E.M.) 
 Convenio con el IESS para obtener ciertos medicamentos. 
 Dar apertura a pacientes de otras patologías. 
 Estar asociados con organismos internacionales  sobre la Esclerosis Múltiple. 
 Políticas definidas en Salud Pública por parte del Estado. 
 Convenios con organizaciones afines. 
 Imagen de la Fundación. 
 Ayuda solidaria a quienes más lo necesitan. 
Elaboración Propia: Autores 
 
 
AMENAZAS: 
 
Son aquellos factores que pueden poner en peligro la supervivencia de la Entidad, si dichas 
amenazas son conocidas a tiempo pueden esquivarse o ser convertidas en oportunidades.-Para 
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realizar el análisis externo se han de considerar análisis del entorno, grupos de interés, aspectos 
legislativos, demográficos y políticos. 
Las amenazas organizacionales están en aquellas áreas donde la Entidad encuentra dificultad para 
alcanzar altos niveles de desempeño.- Entre estos tenemos los siguiente 
 
CUADRO Nº-10 
SOBRE LAS AMANEZAS DE LA FUNDACION 
AMENAZAS 
  Otros organismos si poseen publicidad y mercadeo. 
  Competencia con otros Centros de Salud Neurológicos y de 
Rehabilitación. 
  Que el personal Téc nico-médico que labora en la fundación, tengan 
propuestas en otras instituciones con mejor sueldo. 
 Organismos de Control. 
  La pobreza-los pacientes no cuentan con recursos  económicos. 
  del factor Político depende el convenio de Comodato. 
 dejar de recibir el aporte de algunos pacientes y benefactores. 
  la Inflación no nos permitirá mantener los precios bajos. 
                                      Elaboración Propia: Autores 
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CUADRO Nº. 11 
FODA EXTERIOR E INTERIOR  
E
X
T
E
R
IO
R
 
POSITIVAS NEGATIVAS 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
Grado de Satisfacción en los Servicios de Salud en cuanto a precios y calidad.  Competencia con otros Centros Neurológicos y de Rehabilitación.  
Tener una Ventaja Competitiva hacia otras organizaciones (atención a pacientes de E.M.).  Organismos de Control.  
Imagen de la Fundación.  La Pobreza- los pacientes no cuentan con recursos económicos.  
 Convenios con Proveedores.  Del Factor Político depende el convenio de Comodato.  
 Apoyo de Benefactores.  Dejar de recibir el aporte de Pacientes y Benefactores.  
 Convenio con el IESS. Para obtener medicamentos.  La inflación no nos permitirá mantener los precios bajos.  
 Dar apertura a pacientes de otras patologías.  Que el Personal técnico que labora en la Fundación tengan propuestas en 
otras organizaciones con mejor sueldo.  
 Estar asociados con organismos internacionales.  
 Convenios con otras organizaciones afines.  
 Políticas definidas en Salud Pública por parte del Estado.  
  Ayuda solidaria a quienes más lo necesitan.  
IN
T
E
R
IO
R
 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Grado de Innovación de quienes conforman la Organización.  Escasos recursos económicos.  
Alto compromiso con los clientes  Se desconoce la labor de la Organización. No existe Marketing.  
Comprometidos con la Comunidad  Inexistencia de manual de procesos y de control de funciones.  
Comprometidos con el Directorio de la organización.  Poca gestión de los Directivos en captar recursos.  
Alto grado de Eficacia y Eficiencia.  No se puede dar tratamientos adecuados por ser costosos.  
Contar con Personal médico especializado y de prestigio.  Falta de Capacitación a los empleados de la Organización.  
Costos bajos por los Servicios de Salud.  Poco personal administrativo y en terapia ocupacional.  
Calidad en los Servicios de Salud y Rehabilitación física.  Equipamiento de equipos de computación.  
Organización Afiliada a Organismos Internacionales.  Mejor información y oportuna.  
Conocimientos sobre la Misión y Visión de la Fundación.  
Infraestructura en comodato que no genera egresos.  
Elaboración Propia: Autores 
5
4
 
5
4
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2.5  MATRIZ DE IMPACTO 
CUADRO Nº-12 
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO 
 
FACTORES 
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO 
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
Alta Media Baja Alta Media Baja Alta Media Baja 
Microambiente          
Factor Económico          
PIB X      5(o)   
Dolarización X      5(o)   
Inflación p    X   3(a)  
Tasas de Interés     X   3(a)  
Factor Político X      5(o)   
Factor Social          
Pobreza    X   5(a)   
Migración X      5(a)   
Desempleo     X   3(a)  
Factor Legal X      5(o)   
Factor Ambiental      X   1(a) 
Factor  Tecnológico   X      1(o) 
Microambiente          
Clientes X      5(o)   
 Proveedores X      5(o)   
Convenios Proveedores X      5(o)   
Benefactores X      5(o)   
Poder de negociación X      5(o)   
Competencia     X   3(a)  
Ventaja Competitiva X      5(o)   
Organismo de Control          
S.R.I.    X   5(a)   
M.I.E.S.      X   1(a) 
Min. Relac. Laborales-
IESS 
     X   1(a) 
Satisfacción Clientes          
Satisfacción General X      5(o)   
Satisfacción Servicios X      5(o)   
Satisfacción Precios X      5(o)   
Satisfacción Calidad X      5(o)   
Atención Antes y Durante 
S 
X      5(o)   
Atención Después 
Servicio 
X      5(o)   
Imagen de la Fundación X      5(o)   
Estructura de la Fundación X      5(o)   
Comprensión de Necesids. X      5(o)   
Conocimientos Técnicos X      5(o)   
Atención a Reclamos     X   3(a)  
Solución de Reclamos     X   3(a)  
Elaboración Propia: Autores 
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CUADRO Nº 13 
MATRIZ DE IMPACTO INTERNO 
 
FACTORES 
MATRIZ DE IMPACTO INTERNO 
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO 
Alta Media Baja Alta Media Baja Alta Media Baja 
Área Administrativa          
Comprometida en 
Satisfacer 
         
Clientes   X      3(f)  
Comunidad X      5(f)   
Personal X      5(f)   
Directivos  X      3(f)  
La Fundación es:          
Innovadora X      5(f)   
Eficiente  X      3(f)  
Efectiva  X      3(f)  
Flexible a cambios  X      3(f)  
Conoce Misión y Visión de la 
F. 
X      5(f)   
Mejoramiento de Procesos     X   3(d)  
Comunicación de Procesos     X   3(d)  
Manual de Procesos    X   5(d)   
Proformas de Planificación     X   3(d)  
Grado de Comunicación    X   5(d)   
Control de Funciones     X   3(d)  
Compromiso con  la Fundac.  X      3(f)  
Objetivos con mi desempeño    X   5(d)   
Capacitación-Entrenamiento    X   5(d)   
Conoce Funciones del cargo    X   5(d)   
Área Financiera          
Presupuesto ventas Anuales X      5(f)   
Presupuesto Comp. Anuales    X   5(d)   
Presupuesto Gastos Anuales   X      3(f)  
Sistema Contable Adecuado   X      3(f)  
Área Comercial          
Servicio al Cliente X      5(f)   
Competencia Servicio Cliente    X   5(d)   
Conocimiento Necesidad Cli. X      5(f)   
Reclamos Clientes Externos X      5(f)   
Relación con Clientes X      5(f)   
Prevenir Insatisfacciones  X      3(f)  
Problemas con Procesos    X   5(d)   
Mejoramiento de Procesos X      5(f)   
Calidad de Servicios X      5(f)   
Área tecnológica          
Canales de Comunicación  X      3(d)  
Equipos de Computación    X   5(d)   
Sistemas Informáticos     X   3(d)  
Información Oportuna     X   3(d)  
Equipos de Rehabilit. Física X      5(f)   
Elaboración Propia: Autores. 
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El enfoque interno basado  en Conocer al cliente en cuanto a su perfil de necesidades, deseos, 
pensamientos y expectativas, es un punto de partida para este análisis. Adicionalmente para tener 
un producto de buena calidad, es necesaria la existencia de sistemas de mejoramiento de atención al 
cliente, un aspecto intangible que eleva el nivel de recordación y posicionamiento de los servicios 
en la fundación, para lo cual se ha diseñado diferentes  mesas de trabajo un total de 29 pacientes de 
esta entidad. 
 
1. Cuál es su satisfacción general con nuestra fundación 
El 86% de los pacientes consideran  que existe muy  buen satisfacción con el  servicio que presta 
esta  la fundación de esclerosis MÚLTIPLE FUNDEM, el 14% considera que existe un buen 
servicio, por lo tanto se considera que es una OPORTUNIDAD ALTA.      
 
Gráfico Nº-1 
Sobre Satisfacción con la Fundación. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
2. Cuál es su satisfacción general con nuestros servicios con respecto a: 
El 83% de los pacientes creen que los precios son muy buenos con referencia a los del mercado, el 
17% de pacientes considera que los precios son buenos, por lo tanto se considera que es una 
OPORTUNIDAD ALTA 
a. PRECIOS 
Grafico N0. 2 
Sobre los precios. 
 
Elaboración Propia: Autores 
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b. CALIDAD 
El 69% de los pacientes considera que la calidad de los servicios son muy buenos, el 7% de 
pacientes creen que estos servicios son buenos, el 24% de pacientes no contestaron la 
pregunta, por lo tanto se considera que es una OPORTUNIDAD ALTA 
 
Grafico No. 3 
Sobre la calidad. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
c. ATENCION ANTES Y DURANTE EL SERVICIO MEDICO 
En cuanto a la atención antes y durante el servicio médico, se considera que el 59% es muy bueno, 
el 34% piensa que es bueno, el 3% cree que es malo y otro 3% no contesto. Por lo tanto es una 
OPORTUNIDAD  ALTA 
Grafico No. 4 
Sobre la atención antes y durante el servicio Médico. 
 
Elaboración Propia.: Autores. 
 
 
d. ATENCION DESPUES DEL SERVICIO  MEDICO 
En base a los resultados obtenidos los  clientes consideran que el 62%,  la atención después del 
servicio médico es muy bueno, 28% dice que es bueno, el 3% indica que es malo y el 7% no 
contesta la pregunta, por tanto se considera que es una OPORTUNIDAD ALTA 
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Grafico No. 5 
Atención después del servicio  medico 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
3. La Fundación según su criterio proyecta una imagen 
Según los datos obtenidos la Fundación mantiene una imagen muy buena en un 69%  y buena  
28%,  y en un mínimo que apenas representa el 3%, por tanto es una OPORTUNIDAD ALTA.   
 
Grafico No. 6 
Sobre el criterio que proyecta la imagen. 
 
Elaboración Propia: Autores 
 
 
4. Como considera a la estructura de la Fundación 
Se puede concluir que   en un 62%, consideran los clientes  que la estructura de la Fundación es 
muy buena y en 38%  buena, siendo así para la Fundación es una OPORTUNIDAD ALTA, y que 
hay que aprovecharla al máximo. 
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Grafico No. 7 
Sobre la estructura de la Fundación. 
 
 
Elaboración Propia: Autores 
 
 
5. Comprensión de sus necesidades por parte del personal de FUNDEM 
Según los resultados obtenidos se observa un grado de satisfacción muy buena con un 83%   y 
buena con un 17% en cuanto a la atención recibida por parte de todo el personal de la Fundación, es 
considerado una OPORTUNIDAD ALTA para la Fundación. 
 
Grafico No. 8 
Sobre Comprensión de sus necesidades por 
 parte del personal de FUNDEM 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
 
6. Facilidad de atención telefónica con el departamento de atención al cliente 
Del total de clientes encuestados el 69% y el31% consideran que es muy buena y buena 
respectivamente, por lo tanto se considera una OPORTUNIDAD ALTA 
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Grafico No. 9 
Sobre Facilidad de atención telefónica con el departamento de atención al cliente 
 
 
Elaboración propia: Autores 
 
7.  Cortesía y amabilidad en la respuesta ante sus inquietudes 
Los resultados demuestran un alto grado de cortesía y amabilidad del 83% por parte del personal de 
la Fundación, constituye por lo tanto una OPORTUNIDAD ALTA. 
Grafico No.10 
Sobre Cortesía y amabilidad en la respuesta ante sus inquietudes 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
8.  El personal de FUNDEM posee conocimientos técnicos de los servicios. 
Del total de encuestados el 66% considera que es muy bueno y el 31% piensa que es bueno el nivel 
de conocimientos técnicos. Es una OPORTUNIDAD ALTA para la Fundación contar con personal 
cuyo perfil este dirigido al área de salud. 
Grafico No.11 
Sobre conocimientos técnicos de los servicios 
 
Elaboración Propia: Autores. 
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9.  La atención para un reclamo: 
En base a los resultados obtenidos se obtiene un margen alto del 62% (malo) y del 38%(bueno) 
donde se describe el grado de insatisfacción de los clientes en cuanto a la atención de un reclamo, 
por lo tanto se considera una AMENAZA MEDIA  para la fundación 
 
Grafico No. 12 
Sobre la atención para un reclamo. 
        
Elaboración Propia: Autores 
 
10.  La velocidad de respuesta y solución a un reclamo. 
Este es un grado de inconformidad que representa el 45% considera en es mala en  cuanto a la 
velocidad de las respuestas y pronta solución a un reclamo, por lo que se considera una 
AMENAZA MEDIA, puesto que con el mejoramiento de los procesos el resultado puede 
mejorarse. 
Grafico No.13 
Sobre La velocidad de respuesta y solución a un reclamo 
 
Elaboración Propia: Autores. 
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En esta segunda entrevista que se le realiza mediante una mesa redonda a los  EMPLEADOS Y 
DIRECTIVOS DE FUNDEM: se consideraron los siguientes aspectos más importantes para el 
mejoramiento de la misma. 
 
1.  Mediante  la entrevista realizada  sobre la  Fundación se opinó sobre la  visibilidad  
comprometida en agregar y brindar valor y satisfacción  a los:  
 
a. CLIENTES 
Visiblemente en la Fundación hay un alto compromiso por parte de la organización en agregar y 
brindar valor y satisfacción a sus clientes, por lo que se considera una FORTALEZA MEDIA 
Grafico No.14 
Sobre como brindar valores y satisfacciones hacia el cliente. 
 
Elaboración  Propia: Autores. 
 
 
 
b. COMUNIDAD 
Existe un grado excelente  de satisfacción  en cuanto al compromiso de la organización con la 
comunidad, por tratarse de una organización pequeña y única en su especialidad se le considera de 
una OPORTUNIDAD ALTA 
Grafico N0.15 
Sobre como brindar valores y satisfacciones hacia  la comunidad. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
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c. PERSONAL 
En cuanto a su personal se observa un alto compromiso de agregar valor y satisfacción, siendo el 
63% de los empleados  totalmente de acuerdo, con la salvedad de que un 29% de los empleados no 
contestaron esta pregunta, por tanto se considera una DEBILIDAD ALTA para la organización 
 
Gráfico No. 16 
Sobre Sobre como brindar valores y satisfacciones hacia  
  el personal administrativo. 
 
Elaboración propia: Autores. 
 
d. DIRECTIVOS 
Existe un porcentaje del 58% de total acuerdo en observar que el mayor compromiso es para los 
directivos. Se considera una FORTALEZA MEDIA para nuestro análisis. 
 
Grafico No. 17 
Sobre  el mayor compromiso  de los directivo hacia la fundación. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
2. Ud. Piensa que la Fundación es constantemente  es;  
a.  INNOVADORA 
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En cuanto al grado de innovación presenta un margen del 71% de aceptación, lo que se considera 
una FORTALEZA ALTA, por el giro mismo de la organización. 
 
Grafico No. 18 
Sobre  la innovación  de la fundación. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
b. EFICIENTE 
 
En cuanto a la eficiencia de la organización se observa un margen del 38% de eficiencia, 
por lo que considera una  FORTALEZA MEDIA. 
 
Grafico No. 19 
Sobre la eficiencia  hacia la organización de la fundación. 
 
Elaboración propia: Autores. 
 
 
c.  EFECTIVA 
Existe un buen grado de efectividad que es el  71%, siendo esta una FORTALEZA MEDIA, siendo 
esta una fortaleza media, el 13% no contesto esta importante interrogación. 
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Grafico No. 20 
Sobre el grado de efectividad hacia   fundación. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
d. FLEXIBLE A LOS CAMBIOS OPORTUNOS Y COMPETITIVOS NECESARIOS 
Se observa que la organización es constantemente flexible a los cambios oportunos, por lo que 
considera una FORTALEZA MEDIA. 
 
Grafico No. 21 
Sobre las flexible a los cambios oportunos y necesarios de la fundación. 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
3. Conoce la Misión y Visión de la Fundación 
Según los resultados, se observa que el 83% de los empleados conocen a perfección  la Misión y 
Visión de la Fundación,  mientras que el  8% desconoce totalmente la Misión y Visión por ende se 
le considera una FORTALEZA ALTA. 
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Gráfico. No. 22 
Sobre el conocimiento de la Misión  
y Visión de la Fundación. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
4. Se le requiere al personal sugerencias acerca de mejoramiento de los procesos en que 
participa: 
Se observa la falta de sugerencias del personal para el mejoramiento de los procesos de la 
organización, se le considera una DEBILIDAD MEDIA. 
 
Grafico No. 23 
Sobre  la falta de sugerencia dl personal hacia el mejoramiento. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
5.  Recibe comunicación de los programas, flujos y procesos de trabajo 
Según los datos obtenidos acerca de las comunicaciones de los programas, flujos y procesos de 
trabajo existe un 38% que no lo recibe dicha comunicación esto al no estar documentado se lo 
considera una  DEBILIDAD MEDIA. 
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Grafico No. 24 
Sobre  la comunicación de los programas y procesos de trabajo. 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
6.  Existe manual de procesos para cada área de la Fundación 
Los resultados  reflejan  de no conocer el manual de procesos  de cada área de la fundación que 
refleja un 46%, por lo que se considera una  DEBILIDAD ALTA 
 
Grafico No. 25 
Conocimiento el Manual de procesos en el área de la Fundacion. 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
 
7.  Su departamento cuenta con proformas de planificación para los tres años siguientes 
 Como se muestra en el grafico los departamentos no cuentan con planificación para los próximos 
tres años, que representa el 42%, pero sin embargo cabe recalcar que el 38% de algunos 
departamentos si cuenta con dicha planificación. Por ende hay que considerar estas medidas como 
un desafío hacia la fundación. 
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Grafico No. 26 
Sobre  si cuenta con proformas de planificación  
en  los próximos tres años. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
8.  La posibilidad de acceso y respuesta de la Dirección Ejecutiva es rápida y 
constructiva. 
Se observa  que el personal tiene un acceso irregular es decir a veces  a las oficinas del Director 
Ejecutivo  que representa el 42%, y por ende a la toma de decisiones, creando de este una  
DEBILIDAD MEDIA. 
 
Grafico No. 27 
Sobre  el acceso  a las respuestas ejecutivas y constructivas. 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
9. Existe en nuestra Fundación un alto grado de comunicación. 
El grado de comunicación en nuestra fundación  en de 42% es decir que existe irregularmente dicha 
comunicación por ende   DEBILIDAD ALTA. La cual hay que considerarla para futuros cambios. 
 
 
 
70 
 
Grafico No. 28 
Sobre el grado de comunicación  dentro de la fundación. 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
10.  Considera Ud. Que existen los controles necesarios en su puesto de trabajo. 
Los resultados nos demuestran que existen controles  medianamente eficientes en los puestos de 
trabajo, por la falta de procesos documentados. Es considerada un  DEBILIDAD MEDIA para la 
fundación. 
Grafico No. 29 
Sobre  los controles necesarios en el puesto de trabajo. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
11.  El personal tiene la retroalimentación de su directora ejecutiva acerca del 
cumplimiento de objetivos. 
Existe un bajo grado de retroalimentación por parte de la dirección administrativa para el 
cumplimiento de objetivos que representa 42% Se convierte entonces en una DEBILIDAD 
MEDIA. 
Grafico No. 30 
Cumplimiento de los objetivos. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
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12.  Existe de mi parte un alto compromiso para con la Fundación 
 Según los entrevistados consideran que si existe un compromiso medio por parte del personal de la 
Fundación en 63%,  se le considera una FORTALEZA MEDIANA. 
 
Grafico No. 31 
Compromiso propio hacia la fundación. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
13.  Mis superiores establecen mis objetivos para luego medir mi desempeño. 
El personal encuestado manifiesta que existen objetivos determinados con la dirección 
administrativa, la misma  que pueden dar su opinión sobre los niveles de desempeño por empleado. 
Esta segmentación corresponde al 71%. Se considera una DEBILIDAD ALTA para la Fundación, 
aunque le 28% de los empleados no contesta esta pregunta. 
 
Grafico No. 32 
Sobre  la consideración de los objetivos planteados 
 para el mejora miento de la fundación. 
 
Elaboración propia: Autores 
 
 
14. Recibimos la capacitación y entrenamiento necesario para mejorar nuestro 
desempeño 
Según el resultado se dice que  el 29% de los empleados no reciben capacitación, el 13% no 
respondes ha está  pregunta, y el 33% se mantiene en que existe poca capacitación y entrenamiento, 
siendo esta una DEBILIDAD ALTA 
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Grafico No. 33 
Sobre si reciben o no capacitación y entrenamiento. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
15.  Estoy informado con todos los temas relacionados a mi cargo. 
El 33% de los encuestados  no contesta (preocupante), el otro 50% está totalmente de acuerdo en 
que están bien informados con los temas relacionados al cargo, el 4% está  poco de acuerdo, siendo 
así una DEBILIDAD ALTA. 
Grafico No. 34 
Sobre la realización de mi trabajo en la fundación. 
 
Elaboración propia: Autores. 
 
 
 
16. Los reconocimientos recibimos me motivan para continuar con mi cargo. 
Del total de encuestados el 17%  dice que si se motivan con los reconocimientos hace seguir en su 
cargo,  el 38% no lo considera ya que le hace falta más motivación y  el 25% piensa considerarlo 
dicha motivación. pero el 21% no contestan la pregunta, por tanto es una DEBILIDAD ALTA. 
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Grafico No. 35 
El recibimiento de motivación en su trabajo. 
 
Elaboración propia: Autores 
 
 
17. El tipo de liderazgo por parte de la dirección ejecutiva la considera: 
De un total de 58% dice que es Autocrático por parte de la Gerencia Administrativa es decir no es 
bueno,  y otros mejor no opinan, siendo así una DEBILIDAD ALTA 
 
Grafico No. 36 
Sobre el tipo de liderazgo de parte de la dirección ejecutiva. 
 
Elaboración Propia. 
 
18.  La Empresa se rige bajo presupuestos de ventas anuales 
Según  el 79%  dice que  el presupuesto se rige a las ventas anuales de la fundación,  ya que es su 
único ingreso propio, el mismo que mantiene un crecimiento en los últimos años. Se considera una 
FORTALEA ALTA. 
Grafico No. 37 
La Empresa se rige bajo presupuestos de ventas anuales 
 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
19. La empresa se rige bajo presupuestos de compras anuales. 
74 
 
El 71% dice que  no hay un presupuesto de Compras Anuales para los inventarios, ocasionando un 
grave problema con la  disponibilidad de éstos, por lo tanto se considera una DEBILIDAD ALTA 
para la Institución. 
Grafico No. 38 
Presupuesto de compras anuales. 
 
Elaboración Propia: Autores 
 
 
20.  La Empresa se rige bajo presupuestos de gastos anuales. 
Según las encuestas que dan como resultante que el 33% considera que no conoce que se utilice 
unos presupuestos de gastos anuales, el 44% en cambio considera que  hay un presupuesto de 
gastos anuales Así mismo el 33% no sabe si existe o no el presupuesto de gastos pero el 22% no 
responde, siendo así una FORTALEZA MEDIANA 
 
Grafico No. 39 
La Empresa se rige bajo presupuestos de gastos anuales 
 
Elaboración Propia: Autores 
 
21.  Considera la Gestión de cobranzas de la Fundación eficiente 
Según los datos como resultante de las encuestas, el 28% considera que existe gestión de cobranza, 
así mismo otro 28% de encuestados cree que existe poca gestión de cobranza, el 17% está de 
acuerdo con la gestión y lo preocupante existe un porcentaje del 28% que no contesta, tal vez que 
no exista confianza, en consecuencia es una FORTALEZA MEDIANA 
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Grafico No. 40 
Sobre Considera la Gestión de cobranzas de la Fundación eficiente 
 
Elaboración Propia: Autores 
 
22. La Fundación cuenta con un sistema contable adecuado que permita presentar 
balances a tiempo 
El resultado de las encuestas considera que el sistema que utiliza la Fundación es el adecuado, sin 
embargo el 33% de estos encuestados botaron en blanco y el 8% está en total desacuerdo, siendo 
así, este análisis supone que el sistema contable utilizado en la Fundación se convierte en una 
FORTALEZA MEDIA 
 
Grafico No. 41 
La Fundación cuenta con un sistema contable adecuado 
 que permita presentar balances a tiempo 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
 
23.  La Dirección convierte al servicio al cliente en una prioridad 
Según las encuestas, el 83 % de los encuestados consideran que es una prioridad el servicio al 
cliente, en más o en menos, por tanto se convierte en una FORTALEZA ALTA 
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Grafico No.42. 
Sobre  la prioridad al servicio al cliente. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
24. Considera que el servicio de atención al cliente de la competencia es mejor que el 
nuestro 
Grafico No. 43 
Considera que el servicio de atención al cliente  
de la competencia es mejor que el nuestro 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
El personal encuestado considera que la atención de la competencia es mejor que el de la 
Fundación, el 39 de los consultados y el 22% que no contesto, tal vez por falta de conocimiento, le 
dan a esta categoría como una DEBILIAD ALTA 
 
25. La  Fundación se preocupa por conocer las necesidades y expectativas de los  clientes 
externos 
Según los resultados se demuestra que la Fundación si se preocupa por conocer las necesidades y 
expectativas de los clientes externos, convirtiéndose así en una FORTALEZA ALTA 
Grafico No. 44 
Sobre preocupa por conocer las necesidades  
y expectativas de los  clientes externos 
 
Elaboración Propia: Autores. 
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26.  Los reclamos de los clientes externos tiene rápida y efectiva solución 
Los reclamos de los clientes externos son bien atendidos por parte de los empleados de la 
Fundación, en consecuencia se considera a esta categoría como una FORTALEZA ALTA, pesar de 
que no debería haber reclamos. 
Grafico No.45 
Sobre Los reclamos de los clientes externos  
tiene rápida y efectiva solución 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
27.  La Fundación maneja adecuadamente las relaciones con los clientes 
Los resultados de las encuestas no indican que el 61% de los lectores están totalmente de acuerdo 
con las relaciones con los clientes, a estos se suman aquellos que están poco de acuerdo (11%) y 
los que están en acuerdo (11%), la suma de estos tres porcentajes dan lugar que las relaciones con 
los clientes se conviertan en FORTALEZA ALTA. 
 
Grafico No. 46 
Sobre el manejo adecuado con los clientes. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
28. La Fundación previene y anticipa posibles problemas o insatisfacciones 
Una gran parte de los encuestados considera en están poco de acuerdo (44%) en la prevención de 
problemas, sumado a los encuestados que están totalmente de acuerdo (17%) y los que están en 
acuerdo (11%), esta categoría se le debe considerar que es una FORTALEZA MEDIA, porque 
existe un porcentaje significativo del 17% que no contesta esta consulta. 
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Grafico No. 47 
La Fundación previene y anticipa posibles 
 problemas o insatisfacciones 
 
Elaboración propia: Autores. 
 
29.  En la Fundación se relacionan los problemas con los procesos que intervienen en los 
mismos 
Según los datos obtenidos por las encuestas el 76% de los encuestados, es decir los totalmente de 
acuerdo, los de poco de acuerdo y los en acuerdo, consideran que los problemas se relacionan por 
la falta de procesos definidos en las diferentes aéreas de la organización  por tanto esta categoría se 
la puede considerar como una DEBILIDAD ALTA 
 
Grafico No. 48 
Sobre relacionan los problemas con los procesos  
que intervienen en los mismos 
 
Elaboración Propia: Autores  
 
30.  Se prioriza la insatisfacción que ha sido detectada por los clientes para mejorar los 
procesos 
Los resultados de esta consulta responden a que efectivamente, se toma con mucha importancia la 
insatisfacción de los clientes, para con esta resultante se trate de mejorar los procesos de la 
organización, y así vez con estos resultados se puede considerar como una FORTALEZA ALTA. A 
pesar de que el 17% no contesto esta pregunta debidamente.   
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Grafico No. 49 
Se prioriza la insatisfacción que ha sido detectada  
por los clientes para mejorar los procesos 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
31. Considera que hay diferencia entre la calidad de nuestros servicios con la 
competencia. 
Con el 58%  consideran la diferencia de la calidad de nuestros servicios hacia la competencia, 
aunque el 13% no lo consideran, y el 21%  mejor no dicen nada, creándose de esta manera 
FORTALEZA ALTA 
Grafico No. 50 
Considera que hay diferencia entre la calidad de nuestros servicios con la competencia. 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
32.  Considera Usted que la Fundación posee los canales de comunicación adecuados 
Con los datos obtenidos se analiza que el 46% está de acuerdo totalmente, el 21% está poco de 
acuerdo y en acuerdo el 8% sumado los mismos se considera como una FORTALEZA MEDIA, 
porque el 13% está totalmente en desacuerdo y el 13% no contesta. 
Grafico No. 51 
Considera Usted que la Fundación posee los canales de comunicación adecuados 
 
Elaboración Propia: Autores. 
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33. Considera Usted que los equipos de computación de la Fundación son los adecuados 
 El 38% consideran que los equipos de computación son buenos para poder  laborar, pero 29% 
dicen que están malos % DEBILIDAD ALTA   
Grafico No. 52. 
Considera Usted que los equipos de computación 
 de la Fundación son los adecuados 
 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
34. Considera Ud que los sistemas informáticos son los adecuados 
Considero que los sistemas informáticos no son los adecuados, un  50% lo determina así, a pesar 
que hay un mediano porcentaje del 33%, 13%, 4%,  que creen que si son los adecuados, 
convirtiéndose así en una DEBILIDAD MEDIA. 
Grafico No. 53. 
Considera Ud que los sistemas informáticos son los adecuados 
 
Elaboración propia: Autores. 
 
 
35. Usted cuenta con información oportuna del sistema para resolver las causas de los 
problemas 
Del total de encuestados, el 33% considera que existe una información oportuna, el 28% está en 
acuerdo que existe una información oportuna, el 11% está en total desacuerdo, el 17% no contesta 
la pregunta, por lo tanto se considera como una DEBILIDAD MEDIA. 
Grafico No. 54 
Usted cuenta con información oportuna del sistema para resolver las causas de los problemas 
 
Elaboración Propia; Autores. 
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2.6. MATRIZ DE APROVECHABILIDAD  
 
La matriz de aprovechabilidad permite realizar un análisis de priorización de acciones estratégicas 
a tomar para aprovechar las oportunidades que se presentan, usando de la mejor manera nuestras 
fortalezas, así mismo nos permite elegir los factores críticos de éxito, y generar índices de medición 
que ayuden a evaluar a la organización a tiempo. Si esta ha mejorado o se mantiene igual.  
En la siguiente matriz se observa cómo se calificó las fortalezas de acuerdo a la utilidad que pueden 
tener para el mejor aprovechamiento de las oportunidades 
 
Con este análisis validamos el método de Paretto al aplicar el 40% de las acciones y resolver 
el 60% de los problemas. Las fortalezas más sobresalientes ante las oportunidades de entorno son: 
Innovar constantemente los productos y servicios y estar acordes a las exigencias del mercado. 
Aprovechar los recursos humanos y tecnológicos para satisfacer las necesidades de los clientes. 
Mantener y fortalecer las relaciones con clientes, para atender a mayor número de compradores. 
Diferenciarnos de la competencia con la implementación de estrategias enfocadas a mejorar los 
procesos de servicio de atención al cliente. 
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MATRIZ DER APROVECHAVILIDAD  
 
 
            
OPORTUNIDADES   
FORTALEZAS 
Factores 
Políticos 
5 
Migración 
5 
Pib 
5 
Dolarizacion 
5 
Convenio 
Proveedores  
5 
Benefactore
s 
5 
Ventaja 
Competiti
va 5 
Satisfacción 
De Servicio  
5 
Precio 
5 
Calidad 
5 
Imagen  
5 
Estructura  
5 
Totales 
 
Grado de Innovación 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
Compromiso con Clientes 3 3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 52 
Compromiso con La 
Comunidad 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
Compromiso con los Directivos 3 3 3 5 3 5 5 5 3 3 3 5 5 48 
Grado De Eficiencia 3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 58 
Grado De Efectividad 3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 58 
Grado de Flecicivilida  Al 
Cambio 
3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 58 
Compromiso de Empleados 
Cdcon Fundación 
5 5 5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5 56 
Calidad de Servicio 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 58 
Presupuesto Anual de Ventas 5 3 3 5 3 3 3 3 3 3 1 3 5 38 
Sistema Contable Adecuado 3 3 1 3 3 3 3 3 3 3 1 3 5 34 
Relaciones con Clientes 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 58 
Prevenir Insatisfacción 3 3 1 3 1 5 3 5 5 5 5 5 5 46 
Conocer la Misión y Visión De 
Fund 
5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 5 5 54 
Infraestructura 5 1 3 5 3 5 5 5 5 3 5 5 5 50 
Totales 
  
61 
 
57 
 
63 
 
55 
 
69 
 
67 
 
71 
 
69 
 
65 
 
65 
 
71 
 
75 
 
788 
 
Elaboración Propoia: Autores.
                                                                          Tabla Nº- 1 
                                                           MATRIZ DE APROVECHABILIDAD 
8
2
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Con este análisis validamos el método de Paretto al aplicar el 40% de las acciones y resolver el 
60% de los problemas.- Las fortalezas más sobresalientes ante las oportunidades de entorno son: 
a.- Innovar constantemente los servicios y estar acorde a las exigencias del mercado. 
b.- Aprovechar los recursos humanos y tecnológicos para satisfacer las necesidades de los clientes. 
c.- Mantener y fortalecer la relación con los clientes. 
d.- Diferenciarnos de la competencia con la implementación de estrategias enfocadas a mejorar los 
procesos de servicio de atención a clientes. 
 
 
 
2.7. MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
 
El análisis de Vulnerabilidad permite priorizar las acciones estratégicas a tomar y asi evitar que las 
amenazas se aprovechen de las debilidades de la organización, permite elegir factores críticos de 
éxito, para generar índices de medición que ayudan a evaluar a la organización en el tiempo, y 
tratar de transformar las debilidades en fortalezas. 
A continuación se presenta la calificación sobre el nivel de incidencia que las amenazas pueden 
tener sobre las debilidades de la fundación. 
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MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
            
AMENAZAS 
 DEBILIDADES 
Tasas 
de 
interes 
3 
Competenc
ia servicios 
3 
Inflac
ion 1 
Pobreza 
5 
Desemple
o 3 
Poder de 
negociacion 
C.I. 5 
Atencion 
a 
reclamos 
3 
Solocione
s de 
reclamos 
3 
S.R.I.
1 
M.I.E.S 
1 
I.E.S.S 
1 
Min
.Rel. 
lab. 
1 
Totales 
Compromiso del personal 5 1 5 1 1 1 5 5 5 1 5 5 3 38 
Control de Funciones 3 1 3 1 1 1 3 3 3 1 5 1 1 24 
Apoyo de Dirección 
Ejecutiva 
3 1 5 1 1 1 5 5 5 3 3 3 1 34 
Manual de Procesos 5 1 5 1 1 1 3 5 3 1 5 1 3 30 
Comunicación en Procesos 3 1 5 1 1 1 1 5 3 1 5 1 3 28 
Falta de Capacitación 5 1 5 1 1 1 5 5 5 5 5 5 3 42 
Liderazgo de la Dirección 
Ejecutiva 
5 1 3 1 1 1 1 5 5 5 3 3 3 32 
Relación con Dirección 
Ejecutiva 
5 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 1 1 16 
Información Oportuna 3 3 3 1 3 1 5 5 5 5 5 5 5 46 
Priorización mejoramiento 
de procesos 
5 1 5 1 1 1 1 3 3 5 3 5 1 30 
Relación con problemas con 
Procesos 
5 1 5 1 1 1 1 3 3 5 3 1 1 26 
Equipo de computación 5 1 5 3 5 3 1 1 1 5 1 1 3 30 
Conocimiento  de Funciones 
de cargo 
5 1 5 1 1 1 3 5 3 1 5 3 5 34 
Totales 15 55 15 19 15 35 51 45 41 51 35 33 410 
Elaboración Propia: Autores
TABLA Nº- 2 
MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
8
4
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2.8  HOJA DE TRABAJO FODA 
 
Una vez identificadas las variables internas: fortalezas-debilidades y las variables externas: 
amenazas-oportunidades a través de las matrices de vulnerabilidad y aprovechabilidad, las mismas 
que permiten analizar las estrategias que la Fundación utiliza actualmente y cuales pueden cambiar 
y mejorar aprovechando las oportunidades del mercado y minimizar el impacto que las amenazas 
podrían afectar a la Fundación. 
 
 
 
 
 
 
 
  
CUADRO Nº- 14 
AREA DE MARKETING 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1 Única org. que 
atiende a pacientes 
de Esclerosis 
Múltiple. 
1. Se desconoce la 
labor de la 
organización. 
1. Imagen de la 
Fundación. 
2. están asociados a 
organismos 
internacionales. 
1. Otros organismos 
si poseen publicidad 
y mercadeo. 
Elaboración Propia; Autores. 
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CUADRO Nº 15 
AREA DE PRODUCCIÓN (MÉDICA) 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1. Contar con el 
personal médico 
especializado y de 
prestigio. 
2. Organismo afiliado 
a entidades 
internacionales sobre 
la Esclerosis Múltiple. 
3. Alto grado de 
Eficiencia y Eficacia. 
4. Alto compromiso 
son los clientes. 
5. comprometidos con 
la Comunidad. 
6. Comprometidos 
con el Directorio. 
7. Calidad en los 
Servicios de Salud y 
rehabilitación Física. 
8. Conocimiento de la 
Misión y Visión de la 
Fundación. 
 
1. No se puede dar 
tratamientos 
adecuados por ser 
costosos. 
1. Satisfacción en cuanto 
a los precios y calidad 
de los Servicios de 
Salud. 
2. tener un Ventaja 
Competitiva ante otros 
Centros de Salud 
(atención a pacientes de 
E.M.) 
3. Convenio con el IESS 
para obtener ciertos 
medicamentos. 
4. Dar apertura a 
pacientes de otras 
patologías. 
5. Estar asociados con 
organismos 
internacionales  sobre la 
Esclerosis Múltiple. 
6. Políticas definidas en 
Salud Pública por parte 
del Estado. 
7. Convenios con 
organizaciones afines. 
1. Competencia con 
otros Centros de 
Salud Neurológicos y 
de Rehabilitación. 
2. Que el personal 
Téc nico-médico que 
labora en la 
fundación, tengan 
propuestas en otras 
instituciones con 
mejor sueldo. 
Elaboración Propia; Autores. 
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CUADRO Nº- 16 
AREA DE RR.HH. 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1. Grado de 
innovación. 
2. Alto compromiso 
con los clientes. 
3. Comprometidos con 
la Comunidad. 
4. Comprometidos con 
el Directorio. 
5. Alto grado de 
Eficacia y Eficiencia. 
6. Conocimiento de la 
Misión y Visión de la 
Fundación. 
1. Inexistencia de 
manual de Procesos y 
Control de Funciones. 
2. falta de Capacitación 
a los Empleados de la 
Org. 
3. Poco personal 
administrativo y en 
Terapia Ocupacional.  
1. Imagen de la 
Fundación. 
2. Ayuda solidaria a 
quienes más lo 
necesitan. 
1. Que el personal 
Técnico que labora en la 
Fundación, tenga 
propuestas en otras 
instituciones con mejor 
sueldo. 
Elaboración Propia; Autores. 
 
CUADRO Nº- 17 
AREA FINANCIERA 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1. Costos bajos de los 
Servicios de Salud. 
2. Infraestructura en 
Comodato que no 
genera egresos. 
1. Escasos recursos 
económicos. 
2. Poca gestión de los 
directivos en captar 
recursos. 
3. No se puede dar 
tratamientos 
adecuados por ser 
costosos. 
4. Equipamiento de 
equipos de 
computación. 
1. Convenio con 
proveedores. 
2. Apoyo de 
Benefactores. 
3. Convenio con el 
IESS. Para obtener 
medicamentos. 
1. Organismos de Control. 
2.  La pobreza-los pacientes 
no cuentan con recursos  
económicos. 
3. del factor Político depende 
el convenio de Comodato. 
4. dejar de recibir el aporte 
de algunos pacientes y 
benefactores. 
5. la Inflación no nos 
permitirá mantener los 
precios bajos. 
Elaboración Propia; Autores. 
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CUADRO Nº- 18 
FODA CONSOLIDADO 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1.Grado de Innovación de quienes conforman la 
Organización. 
F2. Alto compromiso con los clientes 
F3. Comprometidos con la Comunidad 
F4. Comprometidos con el Directorio de la organización. 
F5. Alto grado de Eficacia y Eficiencia. 
F6. Contar con Personal médico especializado y de 
prestigio. 
F7. Costos bajos por los Servicios de Salud. 
F8. Calidad en los Servicios de Salud y Rehabilitación 
física. 
F9. Organización Afiliada a Organismos Internacionales. 
F10. Conocimientos sobre la Misión y Visión de la 
Fundación. 
F11. Infraestructura en comodato que no genera egresos. 
D1. Escasos recursos económicos. 
D2. Se desconoce la labor de la Organización. No existe 
Marketing. 
D3. Inexistencia de manual de procesos y de control de 
funciones. 
D4. Poca gestión de los Directivos en captar recursos. 
D5. No se puede dar tratamientos adecuados por ser 
costosos. 
D6. Falta de Capacitación a los empleados de la 
Organización. 
D7. Poco personal administrativo y en terapia 
ocupacional. 
D8. Equipamiento de equipos de computación. 
D9. Mejor información y oportuna. 
 
 
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
O1.Grado de Satisfacción en los Servicios de Salud en 
cuanto a precios y calidad. 
O2. Tener una Ventaja Competitiva hacia otras 
organizaciones (atención a pacientes de E.M.). 
O3. Imagen de la Fundación. 
O4. Convenios con Proveedores. 
O5. Apoyo de Benefactores. 
O6. Convenio con el IESS. Para obtener medicamentos. 
O7. Dar apertura a pacientes de otras patologías. 
O8. Estar asociados con organismos internacionales. 
O9. Convenios con otras organizaciones afines. 
O10. Políticas definidas en Salud Pública por parte del 
Estado. 
O11. Ayuda solidaria a quienes más lo necesita. 
A1. Competencia con otros Centros Neurológicos y de 
Rehabilitación. 
A2. Organismos de Control. 
A3. La Pobreza- los pacientes no cuentan con recursos 
económicos. 
A4. Del Factor Político depende el convenio de 
Comodato. 
A5. Dejar de recibir el aporte de Pacientes y Benefactores. 
A6. La inflación no nos permitirá mantener los precios 
bajos. 
A7. Que el Personal técnico que labora en la Fundación 
tengan propuestas en otras organizaciones con mejor 
sueldo. 
Elaboración Propia: Autores. 
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2.9.- MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
 
 
CUADRO N º-19 
MATRIZ DE ESTRATEGIAS. FO 
 
ESTRATEGIAS  FO 
FO1. Mantener la innovación en todos los niveles, para continuar con  un buen precio, 
excelente calidad en cuanto a los servicios de salud y rehabilitación física para beneficios de 
los clientes y la comunidad en general; manteniendo la ventaja competitiva sobre otras 
fundaciones (atención a pacientes de Esclerosis Múltiple).( F1,F2,F3,F4,F5,O1,O2.O3). 
FO2. Establecer convenios con las diversas organizaciones para realizar investigación 
epidemiológica (F6, F9, F10, O4, O5, O6, O7, O8, O9.O10.O11). 
FO3. Implementar a nivel Nacional, un sistema de información que permita dar asistencia a 
los pacientes e informar sobre la Esclerosis Múltiple 
(F2,F3,F6,F7,F8,O2,O4,O5,O6,O7,O8,O9,O10,O11). 
Elaboración Propia: Autores. 
 
 
 
CUADRO Nº- 20 
MATRIZ DE ESTRATEGIAS DO 
 
ESTRATEGIAS  DO 
DO1. Creación de un manual de funciones y procesos, con el fin de mejorar el funcionamiento de 
la organización (D3, D6, O5, O8, O9). 
DO2. Aprovechar los convenios con los proveedores, con instituciones afines y organismos 
internacionales, para asesorarse en un plan de marketing  y a la vez capacitar al personal en las 
diferentes áreas (D2, D6, O4, O5, O8, O9). 
DO3. Aprovechar el apoyo de los benefactores, organismos internacionales para conseguir el 
equipamiento de equipos de computación, para obtener una mejor información y oportuna (D4, 
D5, D8, D9, O5, O8). 
Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº- 21 
ESTRATEGIAS FA 
 
ESTRATEGIAS  FA 
FA1. Gestionar con las autoridades competentes, la entrega la entrega oficial a la fundación, de la 
Infraestructura que está en Comodato (F1, F2, F6, F8, F11, A1, A2, A4). 
FA2. Mantener los costos bajos de la atención médica, mientras exista los proyectos de autogestión (F2, 
F3, F7, F8, A1, A3, A5, A6). 
FA3. Creación de un proyecto de Marketing a nivel nacional para difundir y atender A TODOS LOS 
PACIENTES CON ESCLEROSIS Múltiple y patologías afines (A1, A3, A6, A7, F1, F2, F3, F6, F7, F8). 
Elaboración Propia; Autores. 
 
 
CUADRO Nº-22 
ESTRATEGIAS DA 
 
ESTRATEGIAS  DA 
DA1. Solicitar asesoramiento de los organismos nacionales e internacionales para replantear el 
funcionamiento de la organización (A1, A2, D1, D2, D3, D6). 
DA2. Realizar propaganda publicitaria puerta a puerta sobre la misión de la Organización para 
contrarrestar a la competencia y captar más pacientes (D1, D2, A1). 
DA3.  El Directorio deberá impulsar su gestión para captar recursos, para dar tratamientos 
adecuados a aquellos pacientes que no cuentan con recursos (D4, A3). 
Elaboración Propia: Autores. 
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CAPITULO  III 
 
DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO PARA FUNDEM 
 
3.1 MATRIZ  AXIOLOGICA 
 
 Esta matriz consiste en la ordenación de un conjunto de variables del mismo tipo (valores y 
principios vs. Grupos de referencia) que tiene como fin servir de guía para formular la escala de 
valores de la organización, y constituirse en un apoyo para diagnosticar a futuro. 
Es de gran importancia para la Fundación porque permite evidenciar el significado de los valores y 
principios corporativos para los diferentes grupos de referencia. 
A continuación la matriz Axiológica de FUNDEM: 
 
CUADRO Nº- 23 
MATRIZ AXIOLÓGICA DE FINDEM 
Grupo de 
referencia 
Principios y 
Valores 
Sociedad Estado Familia Clientes Proveedor Colaborador Directivo 
Respeto 
Contabilidad 
Honestidad 
Responsabilidad 
Productividad 
Competividad 
Servicio 
Lealtad 
Compromiso 
Comunicación 
Disciplina 
Puntualidad 
X 
 
X 
X 
X 
 
X 
 
X 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
X 
X 
 
X 
 
X 
X 
X 
X 
 
X 
 
X 
X 
X 
X 
X 
 
X 
X 
 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
 
 
X 
 
X 
X 
 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
X 
Fuente Propia: Autores. 
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 3.1.1 PRINCIPIOS 
 
La implementación de ciertos principios han ayudado a la fundación a optimizar los recursos 
disponibles de manera eficaz y eficiente, los más importantes son los siguientes. 
Servicio.- Buscamos la excelencia por medio de una constante actitud de  Servicio  y mejora de 
nuestros clientes. 
Respeto.- valoramos a nuestros clientes, colaboradores y compañeros de trabajo, generando 
relaciones de confianza y respeto mutuo para una sana convivencia. 
Lealtad.- tenemos un alto servicio de compromiso con nuestra organización y actuamos de manera 
fiel a los principios éticos, políticos, normas y valores. 
Responsabilidad.- Cumplimos con los compromisos adquiridos con la empresa, con nuestros 
clientes y proveedores. 
Honestidad.- Trabajamos con decoro y honradez, con calidad moral que nos lleva el cumplimiento 
de los deberes hacia los otros o hacia a uno mismo. 
Compromiso.- Nuestra obligación y  compromiso es representar a cada uno de nuestra comunidad 
y afiliados.  
Competitividad.- Buscamos ser los mejores con la finalidad de conseguir lo propuesto por nuestra 
organización en beneficio de nuestra colectividad, aspirando a obtener el fin propuesto que es de 
servir con eficiencia y rapidez. 
 
 
  2.1.2 VALORES 
 
Para que se logre un desempeño eficiente en la consecución de todas las actividades de la 
fundación es necesario que se integren un conjunto de valores, entre los que se pueden destacar: 
Comunicación directa y abierta entre el personal operativo y los directivos de la fundación de tal 
manera que existe un ambiente propicio de trabajo, de respeto y consideraciones mutuas. 
Disciplina y puntualidad tanto en el horario de trabajo como en el desempeño de su trabajo. 
Responsabilidad personal en el trabajo, es decir que cada empleado responde a sus acciones y 
resultados en las actividades asignadas. 
Incluir las opiniones y sugerencias del personal en la toma de decisiones y alternativas de cambio. 
Responsabilidad financiera en cuanto al uso y resguardo de los recursos que ingresan a la 
fundación. 
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3.2 MISION 
 
Brindar  servicios de medicina general y especializada, rehabilitación física y psicológica, 
asistencia social e información permanente sobre la Esclerosis Múltiple a las personas que padecen 
de esta enfermedad y otras patologías afines,  con el objetivo de mejorar su calidad de vida, su 
bienestar y el de sus familias. 
 
 VISION 
 
Para el año 2017 seremos una organización reconocida como un instituto de salud líder a nivel 
Nacional, que cuente con recursos propios y con personal altamente calificado, con una red de 
servicios de calidad en medicina general  y de especialización, rehabilitación física, psicológica, 
asistencia social e información epidemiológica y educativa sobre la Esclerosis Múltiple y otras 
patologías afines, asi como transformador de la calidad de vida de la sociedad ecuatoriana, con un 
alto compromiso de desarrollo social y humano que contribuya a la disminución de los problemas 
sociales. 
 
3.4 OBJETIVOS 
  
3.4.1 OBJETIVO  GENERAL 
 
Fortalecer y mejorar la capacidad operativa de los servicios médicos y de los recursos 
institucionales, con un incremento de la gestión del talento humano, cultural y técnico de los 
miembros de la institución, para garantizar la prestación del servicio médico, aumentando los 
niveles de satisfacción de los clientes y la comunidad en general. 
  
 3.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
A.- Fortalecer la Gestión del Talento  Humano y mejorar los niveles de formación, cultural y 
técnica de los miembros de la institución. 
B.- Desarrollar programas de formación, promoción y capacitación, en las diferentes aéreas de la 
Fundación. 
C.- Implementar un sistema técnico de gestión del talento humano basado en sus competencias y 
resultados del desempeño laborar. 
D.- Crear un sistema de selección del personal de acuerdo al área de trabajo. 
E.- Fortalecer la capacidad operativa de los servicios de salud para aumentar los niveles de 
satisfacción de la comunidad. 
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F.-Generar el manejo eficiente de los recursos institucionales necesarios para garantizar la 
prestación del servicio de salud. 
G.- Crear un sistema de medición de los niveles de satisfacción de los usuarios respecto a los 
servicios de salud. 
H.- Crear un área de Call center para quejas, sugerencias y recomendaciones. 
 
3.5 ESTRATEGIAS 
 
a. El incremento de la captación de nuevos clientes van a constituir obligaciones presentes 
contraídas por la entidad en el desarrollo del giro de su actividad. 
 
b. En la fase de crecimiento de la Fundación tiene productos y servicios con un elevado 
potencial de crecimiento, a fin de capitalizar este potencial, es decir de hacerlo efectivo, 
existe la posibilidad de que hay que dedicar mucho esfuerzo. 
 
c. Mayor acción de mercado local en cuanto a servicios de salud y especialmente en los que 
se refiere a rehabilitación. 
 
d. Consolidar el patrimonio o capital de la Fundación. 
 
e.  Reducción de costos y mejora de la productividad. 
 
f.  Aumentar la satisfacción del cliente con respecto al producto y al servicio. 
 
g.  Obtener un correcto manejo del área de comercialización haciendo conocer la marca y 
fidelización al cliente con la fundación. 
 
h.  Trabajar conjuntamente de una forma organizada y planificada entre el empleado y el 
empleador buscando el crecimiento constante en la organización y el suyo particular. 
 
i. Para garantizar un elevado cumplimiento de la propuesta del proyecto se hace 
imprescindible realizar alianzas estratégicas entre Fundem y el Ministerio de Salud, 
organismos no gubernamentales, con el objeto de obtener asesoría técnica especializada en 
salud, asi como también el financiamiento para cada objetivo estratégico que genera el 
fortalecimiento del servicio médico. 
 
j. Mantener el grado de innovación en todos los niveles para continuar con el buen servicio, 
precio, calidad, en beneficio de los clientes y la comunidad en general, manteniendo la 
buena imagen y la ventaja competitiva, hacia otras fundaciones. 
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k. Mantener convenios con diversas organizaciones para realizar investigaciones 
epidemiológicas. 
 
l. Implementar a nivel nacional un sistema de información que permita dar asistencia a los 
pacientes y dar información sobre la Esclerosis Múltiple. 
 
m.  Gestionar con las Autoridades competentes sobre la entrega de la infraestructura que se 
encuentra en Comodato. 
 
n.  Mantener los costos bajos de atención médica, mientras se mantengan los proyectos de 
autofinanciamiento. 
 
o.  Creación de un plan de marketing a nivel nacional para difundir y atender a pacientes de 
Esclerosis Múltiple y patologías afines. 
 
p.  Creación de manuales de funciones y procesos, con la finalidad de mejorar el 
funcionamiento de la fundación. 
 
q. Aprovechas los convenios con proveedores, con instituciones afines y organismos 
internacionales, para asesorarse en un plan de marketing y capacitación de todo el personal 
en las diferentes áreas. 
 
r.   Aprovechar él apoya de los benefactores, organismos  internacionales para conseguir el 
equipamiento de equipos de computación, para proporcionar una mejor información y 
oportuna. 
 
s.  Solicitar el asesoramiento de organismos nacionales e internacionales para replantear el 
funcionamiento de la organización. 
 
t.  Realizar propaganda publicitaria puerta a puerta sobre la misión de la fundación y así 
contrarrestar a la competencia 
 
u. Evaluar y reestructurar los proyectos de autofinanciamiento. 
 
3.6 POLITICAS 
 
 3.6.1 POLITICAS DE COMPRAS 
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Las políticas de compras marcan pautas de actuación para el correcto desarrollo de la actividad 
profesional de compras y buscan maximizar la aportación de valor de compras a la Fundación. 
 
Misión del Departamento de Compras.- Contribuir a la obtención de resultados y objetivos de 
FUNDEM, maximizando la aportación de valor de los mercados de suministro: 
 
-  Liderando el proceso de relación con proveedores definiendo las mejores     estrategias. 
- Siendo conocedores del mercado y sus tendencias 
- Colaborando con los socios internos desde una visión global de las necesidades. 
- Apoyándose en las más eficaces metodologías y soluciones tecnológicas. 
- Siendo proactivos, innovadores y creativos. 
 
Visión del departamento de compras.- Ser líderes en el mercado debido al uso de metodologías y 
herramientas de gestión más avanzadas. 
Contribuir a sustentar y mejorar la rentabilidad de FUNDEM, colaborando con todas las aéreas 
en la gestión y negociación del 100% del gasto de la Fundación, mediante aportación continua de 
oportunidades de reducción de costos en producto/servicio. 
Dispondremos de un equipo altamente calificado, motivado cohesionado y polivalente que 
fomentará la transparencia y compartirá sus mejores prácticas dentro de una dinámica de desarrollo 
continúo. 
 
Metodología de Compras.- Esta metodología abarca el análisis de las necesidades internas y de 
mercado, el conocimiento del costo del producto sintetiza las restricciones del producto analiza el 
balance de fuerzas y una vez obtenido todo este conocimiento define la estrategia a seguir durante 
el proceso de compras, asegurando una homogeneidad de criterios y lenguaje en el mismo. 
En este proceso participara más de un comprador y vendedor, lo que permitirá que la elaboración 
de la estrategia y su posterior negociación y adjudicación del contrato sean realizadas en forma 
conjunta. Esto permitirá recibir una mayor riqueza y transparencia del proceso negociador. 
 
Las Políticas de Compras.- Las pautas de actuación se regirán por las siguientes políticas. 
 
Política de Producto.- Cualquier proceso de compra requiere como paso previo la definición de 
las especificaciones del producto que se va a comprar y la previsión de las necesidades, es decir 
cuánto y cuando. 
 
Política de Proveedores.- Es  responsabilidad de compras diseñar un grupo de proveedores que 
pueda garantizar el suministro de productos y servicios en base a las necesidades de la Fundación. 
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Compras liderará desde un inicio conjuntamente con el socio interno, el proceso de selección del 
proveedor.- Todo esto requiere una actividad permanente de conocimiento y contacto con el 
mercado para identificar, seleccionar, homologar y evaluar proveedores. 
El objetivo en  relación con los proveedores será lograr que FUNDEM sea visto como un referente 
en innovación, eficacia y compromiso dentro del mercado de suministros, compartiendo riesgos y 
beneficios con el proveedor, cumpliendo los compromisos pactados por parte de la Fundación y 
fomentando la pro-actividad de los proveedores como ventaja competitiva. 
Compras debe mantener un control permanente sobre el grupo de proveedores en cantidad y 
calidad; los mismos que deben homologarse e optimizarse en su totalidad. 
Asi mismo Compras debe mantener un grupo de proveedores alternativos, localizados para cada 
familia de compras a fin de que puedan suplir rápidamente cualquier baja temporal o permanente 
del grupo de proveedores activos. 
La decisión del número de fuentes de suministro dependerá de la estrategia de compra de la 
categoría.  
 
Política de Ahorro.- Esta política se basa en definir un criterio homogéneo en la contabilización de 
los ahorros dentro de los procesos de negociación, para ello existe un  procedimiento de cálculo y 
contabilización de los ahorros en el que se definen los diferentes conceptos de ahorro y la 
metodología para el cálculo de estos.  
La reducción del precio de compra. 
La reducción del costo.- En este caso se incluye todos los componentes de costos de propiedad 
aparte del precio.  
 
Política de Sistemas de Información.- El departamento compras aspira tener una mejora continua 
en los sistemas de información de compras, que permitan una comunicación electrónica fluida entre 
usuarios y compradores, y entre la organización y proveedores generando y almacenando el 
mínimo posible de documentación escrita en el proceso. 
 
3.6.2 POLITICAS DE ATENCION AL CLIENTE 
 
Nuestras Políticas de Atención al cliente son: 
 
Calidad de Servicio la Fundación garantiza la calidad de sus servicios, asegurando el compromiso 
de la organización hacia la satisfacción de necesidades de clientes y usuarios, en congruencia con 
los valores institucionales y marco normativo. 
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Relación con el cliente FUNDEM promueve, la construcción de relaciones de largo plazo con sus 
clientes, fundamentadas en la comprensión de sus necesidades y enmarcadas en un trato amable, 
respetuoso, igualitario y libre de discriminación. 
Protección al cliente FUNDEN busca preservar el bienestar y seguridad de sus clientes, 
otorgándoles las mejores condiciones en beneficio de su desarrollo integral. 
Gestión de reclamos FUNDEM garantiza los mecanismos accesibles para clientes o usuarios que 
permitan obtener retroalimentación sobre el servicio recibido, así como, recibir sugerencias, quejas 
o reclamos. 
Contacto con el cliente  Para FUNDEM la atención al cliente constituye la comprensión de sus 
derechos y obligaciones enfocados a nuestra propuesta de servicio. 
Nuestro personal FUNDEM promueve la participación e involucramiento del personal y su 
compromiso con la excelencia en el servicio. 
Procesos de servicio al cliente FUNDEM valora el tiempo de sus clientes y usuarios, facilitando 
en forma oportuna, segura y diligente cualquier requerimiento de servicios de salud. 
 
INFRAESTRUCTURA 
 
FUNDEM  se preocupa por ofrecer a sus clientes y usuarios las mejores condiciones en la 
prestación de su servicio. 
Además tenemos: 
Conocer la importancia de la atención y el servicio al cliente, y las herramientas básicas para el 
desarrollo de un excelente servicio.. 
Identificar todos los tipos de clientes y definir la calidad del servicio. 
Dar a conocer a los interesados en la prestación del servicio, elementos teóricos que guíen y 
ayuden a mejorar la calidad en el desarrollo de sus funciones, 
Prestar este servicio hacia la satisfacción de las necesidades y expectativas de todos nuestros 
clientes ya que son la razón de ser de nuestra entidad. 
Brindar un excelente servicio a nuestros clientes como ejes principales generando confianza y 
apoyo relacionados con la satisfacción de las necesidades. 
Tener una información constante sobre las necesidades y expectativas de nuestros clientes. 
Reunir información, buscar soluciones, sugerir alternativas y asumir las diferentes situaciones con 
propiedad son pautas fundamentales para fidelizar nuevos clientes. 
 
 3.6.3 POLITICAS DE PERSONAL 
 
POLITICA DE RECLUTAMIENTO, SELECCIÓN Y CONTRATACION DE      
PERSONAL. 
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REQUERIMIENTO DE PERSONAL. 
 
 - Toda contratación de personal se realizará a través de la Dirección Ejecutiva, y la plaza a ser 
contratada debe estar incluida en la estructura organizativa aprobada por el Directorio de la 
Fundación. 
 
 -  Cuando surja la necesidad de crear plazas en FUNDEM, la Dirección Ejecutiva, coordinará con 
el Directorio, e iniciará el proceso de selección y contratación. 
 
RECLUTAMIENTO. 
 
 - El reclutamiento es el primer paso del proceso de selección del personal, el cual se identifica y 
atrae a candidatos aptos para cubrir vacantes, buscando idoneidad para la plaza disponible. 
 - Las fuentes de reclutamiento que FUNDEM podrá utilizar de acuerdo al perfil de la vacante, 
estas pueden ser: 
a. Anuncio en periódicos, la cual podrá ser utilizada para reclutar candidatos a plazas técnicas 
y/o con especialización, para lo cual se tratará de que los anuncios se coloquen en la 
sección de empleos, ya que la afluencia de candidatos es mucho mayor ese día; 
b. Empresas especializadas en contratación de personal, por medio de las cuales de podrá 
reclutar candidatos a plazas que se consideren con un alto grado de confidencialidad; 
c. Carteleras internas a la institución o divulgación en internet para candidatos internos; 
d. Bases de datos de Universidades, tecnológicos y otros especializados; y 
e. Otros que se consideren oportunos y convenientes para la  obtención de los candidatos 
idóneos a los puestos vacantes. 
 
SELECCIÓN DE PERSONAL. 
 
 La selección de la persona que ocupará una vacante, se llevará a cabo por medio de 
diferentes actividades que  permitan elegir al candidato para la posición a contratar. Este 
proceso incluirá revisión de currículum para determinar si cumplen con el perfil, 
entrevistas, evaluaciones, verificación de referencias laborales y cuando sea pertinente 
pruebas psicológicas. 
Las pruebas podrán ser realizadas durante la entrevista con el jefe inmediato quien evaluará 
los conocimientos necesarios para ocupar la posición, así como la experiencia del 
candidato. 
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 La Fundación podrá contratar a personas naturales o empresas especializadas para la 
realización de exámenes psicológicos a candidatos que FUNDEM considere conveniente 
evaluar como parte del proceso de selección. 
 
CONTRATACION   
 
 La contratación del personal se la hará por medio  del Director Ejecutivo, a través del 
respectivo contrato de prestación de servicio. El monto de la remuneración de la plaza 
establecido en el documento de solicitud de selección y contratación de personal y se 
considera como el máximo a pagar, sin embargo podrán establecerse categorías con el 
propósito de: a) generar ahorros para la institución, b) incentivar el desarrollo del personal en 
los puestos de trabajo, y c) premiar el buen desempeño del trabajador por medio de aumentos 
de salario. 
 Se buscará que el sueldo que se asignará a una persona que se contrate, ya sea para una 
plaza vacante o nueva, sea el mínimo de la categoría establecida en la plaza. Sin embargo, 
considerando la experiencia y capacidad de la persona a contratar, y atendiendo a las 
expectativas sobre la inversión, exportación, asocios público privados y/o resultados 
proyectados, quedará a criterio del Director Ejecutivo de FUNDEM que el salario asignado 
para la contratación, esté en otra categoría superior a la antes mencionada. 
 El período de contratación será de una año renovable  
 Se podrá contratar a una persona que no llene el 100% de los requisitos de estudios 
solicitados, siempre y cuando tenga experiencia para el desempeño eficiente del puesto. 
 No se podrá contratar  personal que sea cónyuge de algún funcionario o empleado, así 
como pariente dentro del cuarto grado de consanguinidad o segundo de afinidad de cualquier 
funcionario con cargo de jefatura de FUNDEM o que tenga vínculo familiar con algún 
empleado de la fundación hasta en segundo grado de consanguinidad y primero de afinidad. 
 
INDUCCION DEL PERSONAL 
 
o Toda persona contratada debe recibir la inducción a efecto de familiarizarla con la entidad, 
con las funciones, políticas, atribuciones del cargo y el personal con quien va a relacionarse. 
La inducción contempla el proceso de orientación donde se realiza la presentación de la 
organización, del puesto de trabajo tanto físico como funcional y el equipo de trabajo con el que se 
relacionará, así como el acompañamiento de algún empleado que será asignado por la Dirección 
Ejecutiva.   
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PERÍODO DE PRUEBA. 
 
 - Se establece un período de prueba que corresponde a los primeros tres meses de trabajo, como 
empleado de FUNDEM, el cual servirá para comprobar el desempeño del empleado en el puesto de 
trabajo para el cual ha sido contratado. En el caso del empleado, este período le permite conocer las 
condiciones en las que va a desarrollar su trabajo.  
 
 - Será responsabilidad del jefe inmediato notificar a la Dirección Ejecutiva, cuando exista 
insatisfacción de las labores desempeñadas por el nuevo empleado, con el fin de dar por terminado 
el contrato sin responsabilidad para ninguna de las partes. 
 
 - El contrato de prestación de servicios incluirá esta cláusula para normar el período de prueba 
aquí establecido.  
Durante el período de prueba el empleado tiene los derechos y obligaciones  que corresponden al 
puesto de trabajo como todos los demás funcionarios y empleados. 
 
FORMACIÓN Y/O CAPACITACION  
 
 - brindará formación y/o capacitación a sus funcionarios y empleados, para promover la 
actualización y el perfeccionamiento de conocimientos y habilidades del trabajador en su actividad, 
o en la aplicación  de una nueva tecnología, previniendo disminuir riesgos de trabajo, 
incrementando la productividad y mejorando las competencias del empleado.  
La formación y/o capacitación servirá además para crear un clima de mejora de la calidad y 
satisfacción entre los funcionarios y empleados, fomentando una actitud positiva hacia su trabajo y 
hacia FUNDEM, minimizando esfuerzos y estimulando el espíritu de trabajo en equipo. 
 - FUNDEM desarrollará un Plan Anual de Capacitaciones, de acuerdo a las necesidades de 
formación detectadas por los  jefes de área respectivos, y a la disponibilidad presupuestaria, que 
buscará desarrollar las habilidades y aptitudes de los miembros de su personal en el campo de sus 
competencias, persiguiendo con ello, el logro de los objetivos de su puesto de trabajo.  
 - Todo el personal obligatoriamente debe recibir los eventos capacitación y desarrollo que le sean 
programados, asistiendo con puntualidad  durante el desarrollo del evento, salvo caso fortuito o 
fuerza mayor. En casos en los que el empleado no pueda atender dicha capacitación, deberá brindar 
la justificación respectiva para que sea evaluada por la Dirección Ejecutiva, si es procedente o no.  
 - Los capacitadores e instructores podrán ser internos o externos a la institución,  
 - Los cursos de capacitación deben anunciarse a los participantes con anticipación, para que se 
preparen y al mismo tiempo lo tomen en consideración para hacer los ajustes necesarios en el 
tiempo que estarán ausentes en sus labores, si así fuera el caso.  
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EVALUACION DEL DESEMPEÑO  
 
 - FUNDEM programará al menos una vez al año, una evaluación del desempeño del funcionario o 
empleado, que servirá para: a) evaluar el desenvolvimiento del empleado en el cargo, b) potenciar 
su desarrollo, y c) incrementar la productividad de la organización a través de motivar el 
mejoramiento del desempeño de los funcionarios y empleados.   
El trabajo de los miembros del personal de FUNDEM, será evaluado utilizando los formularios 
aprobados por el Director Ejecutivo para dicho fin. Su rendimiento deberá estar acorde a los 
indicadores del desempeño establecidos.  
 - La Evaluación del Desempeño de funciones y empleados no significa revisión de salario, sin 
embargo los resultados de las mismas, pueden ayudar para determinar las próximas o futuras 
revisiones de salario o promociones.  
El Sistema de Evaluación del Desempeño, deberán ejecutarse buscando alcanzar grados de 
objetividad y equidad.  
 - Las Evaluaciones del Desempeño, deberán ser realizadas por el jefe inmediato del empleado, 
quien podrá llevar un registro de su desempeño, para que al realizarse la siguiente Evaluación del 
Desempeño se tenga en cuenta las actuaciones del empleado durante el período inmediato anterior, 
y la evaluación sea lo más objetiva posible.  
4 - Se establece que sin perjuicio de lo normado, PROESA puede prescindir de los servicios de un 
empleado que evidencie bajo rendimiento, previa documentación de la gestión en cumplimiento a 
la legislación vigente. 
 - Las Evaluaciones del Desempeño, servirá para la toma de decisiones en cuanto a: 
 
1.- RECONOCIMIENTOS: Encaminado a motivar y recompensar a aquellas personas que 
tengan un desempeño sobresaliente. 
 
2.-  CAPACITACIONES: Orientada a detectar necesidades de capacitación que permitan 
mejorar aquellas áreas  susceptibles de ser corregidas a través de ella, buscando 
perfeccionar las habilidades y las destrezas  de los funcionarios y empleados con el fin de 
que se trasladen a su puesto de trabajo y este sea realizado de una manera efectiva. 
 
3.- PROMOCIONES: Capaz de identificar en las personas evaluadas, las competencias para 
que puedan ser promovidas a otros cargos de mayor jerarquía y/o responsabilidad.  
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4.-  AMBIENTE LABORAL: Detectar en el clima o ambiente laboral existente algunos 
problemas que afectan el desempeño organizacional, con el fin de tomar acciones para que  
puedan ser corregidos o minimizados.  
 
5.- INCREMENTOS O NIVELACIONES SALARIALES: Promover aumentos  de salarios 
dentro del rango de la plaza que ocupa el funcionario o empleado, en razón de los méritos 
obtenidos en la evaluación del desempeño, sujeto a la disponibilidad presupuestaria. 
a. El jefe de cada unidad organizativa debe monitorear el eficaz cumplimiento de las 
actividades asignadas, orientando sus acciones a la identificación de controles que 
permitan evaluar la calidad del funcionamiento del control interno de su área.  
 
REMUNERACIONES 
 
 - La remuneración es uno de los elementos que permite a FUNDEM atraer y retener el recurso 
humano que necesita, y al funcionario y empleado satisfacer sus necesidades económicas. 
- Para determinar el nivel retributivo de cada una de las plazas, se tomará en cuenta la valuación de 
cada puesto de trabajo dentro de la organización, así como el mercado laboral en instituciones o 
empresas de similar actividad, y los recursos financieros disponibles para este rubro. 
 - La Dirección Ejecutiva en coordinación con el Directorio, analizaran la estructura de salarios 
para cada año fiscal la cual quedará aprobada mediante Acuerdo. 
 
PROMOCIONES E INCREMENTOS SALARIALES 
 
 - Serán sujetos de promociones o incrementos salariales todos los funcionarios y empleados de 
FUNDEM, con aprobación del Director Ejecutivo. 
 - Las promociones o incrementos de salario se deben realizar de acuerdo a lo siguientes 
lineamientos: 
a. Tener un mínimo de seis meses en el puesto de trabajo; 
b. Haber pasado exitosamente al menos 1 evaluación del desempeño; 
c. No haber sido sujetos de amonestaciones escritas durante los seis meses últimos a la 
propuesta de promoción o incremento, ni tener más de 2 meses de ausencias justificadas 
durante dicho período: 
d. Para el caso de promociones de funcionarios o empleados, debe cumplir con el perfil del 
puesto al cual se desea promover y haber sido evaluado por el Jefe del área donde será 
promovido. 
e. Una promoción puede realizarse tanto para una plaza vacante como para una nueva plaza. 
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o El Director Ejecutivo en coordinación  con el Directorio, aprobarán los 
incrementos de salario con base en las evaluaciones del desempeño. No 
obstante lo anterior, las jefaturas podrán proponer y justificar incrementos 
a personal específico, los cuales serán analizados para determinar si 
procede o no. 
o Los incrementos salariales deberán estar contemplados dentro del rango de 
la plaza aprobada por el  Directorio, será autorizada por el Director 
Ejecutivo, y deberán contar con el respectivo crédito presupuestario. 
o Una vez aprobada la promoción del funcionario o empleado se deberá de 
dar un proceso de inducción a la nueva posición con el fin de adaptarse a 
las nuevas funciones y/o responsabilidades. 
 
GESTIÓN ADMINISTRATIVA DEL PERSONAL 
 
ASISTENCIA DEL PERSONAL 
 
- El área de Recursos Humanos se encargará de dar cumplimiento a las disposiciones legales 
en material de asistencia y permisos, y cada jefe deberá verificar la permanencia de los 
empleados subordinados en su lugar de trabajo.  
- El Reglamento de Funcionamiento de FUNDEM, establecerá el horario de trabajo de los 
funcionarios y empleados de la ORGANIZACIÓN. 
- Todos los empleados deberán registrar sus entradas y salidas a las instalaciones de 
FUNDEM. 
- A los empleados se les concederán cinco minutos de tolerancia diarios después de la hora 
oficial de entrada, sin aplicar descuento, con un máximo de veinte minutos mensuales. El 
excedente del tiempo se tomará como impuntualidad sujeto a los descuentos respectivos, 
salvo que esté documentado con el respectivo permiso.  
- El empleado que de manera imprevista y con causa justificada le sea imposible presentarse 
a sus labores, dará aviso a su jefe inmediato telefónicamente en el transcurso del día, y 
presentará el permiso por escrito a Recursos Humanos con el visto bueno del jefe 
inmediato posteriormente.  
En casos de ausencia de funcionarios o empleados por motivos de enfermedad, deberán 
presentar o enviar la solicitud de permiso anexando el certificado de la incapacidad cuando 
corresponda.  
 
Cuando la incapacidad sea mayor a tres días y ésta haya sido extendida por médico 
particular deberá gestionar en la Unidad Médica del ISSS. Art. 51.- Para garantizar el 
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cumplimiento de las horas trabajadas en las instalaciones de PROESA, se llevará un 
registro diario, que podrá ser manual o automatizado, para la marcación del control de 
asistencia del personal. 
 
PERMISOS Y LICENCIAS 
 
- Los empleados y funcionarios de FUNDEM tendrán derecho a los permisos y licencias que 
otorga las Disposiciones Generales de LA ORGANIZACIÓN. 
- Se podrán conceder permisos para ausentarse de la oficina para cursar estudios superiores 
universitarios, hasta por dos horas diarias, siempre y cuando sean estudiantes de cualesquiera 
facultades de las universidades, y presenten constancia de matrícula con el horario de clases 
firmado y sellado. También se podrá conceder permisos para atender citatorios de juez de 
conformidad al Código Penal. 
- Las licencias serán concedidas con goce de sueldo por enfermedad, alumbramiento, 
enfermedad gravísima de parientes cercanos, duelo, desempeño de misiones oficiales o 
motivos personales, hasta por el tiempo máximo establecido en la Ley de Asuetos, Vacaciones 
y Licencias de los Empleados Públicos. 
 
ROTACIÓN DEL PERSONAL  
 
- La entidad podrá establecer en forma sistemática la rotación de los servidores con tareas o 
funciones afines, con el propósito de ampliar los conocimientos y disminuir errores.  La 
rotación de personal se puede llevar a cabo cuando la naturaleza de las funciones, las 
disposiciones jurídicas y técnicas lo permitan.  
- Recursos Humanos presentará un informe a los Directores sobre la posible rotación del 
personal con tareas o funciones a fines, que incluya la recomendación de realizar o no la 
misma, en función de no perjudicar la operatividad interna de FUNDEM. 
 
EXPEDIENTES E INVENTARIO DE PERSONAL  
 
- Será responsabilidad del área de Recursos Humanos, mantener actualizados los expedientes del 
personal, de manera que puedan ser utilizados en forma oportuna en la toma de decisiones en 
materia de administración de personal.  
Los expedientes se caracterizaran por el orden, claridad y actualización permanente; contendrán los 
diferentes documentos o acciones que se refieran a la contratación, evaluación del desempeño, 
capacitaciones, acciones de personal tanto de reconocimientos como de sanciones y otras que sean 
pertinentes.  
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TIEMPO COMPENSATORIO 
 
- Cuando sea necesario que el empleado trabaje en horarios extraordinarios o jornadas mayores de 
las establecidas, sin recibir remuneración económica alguna por tal efecto, se concederá el tiempo 
compensatorio igual al tiempo trabajado de  acuerdo a recomendación planteada  por el respectivo 
jefe, al  área de Recursos Humanos. 
El tiempo máximo a compensar durante el año fiscal, será de quince días al año equivalente a 
ciento veinte horas. 
- Para tener derecho al tiempo compensatorio, es necesario que previamente esté autorizado por el 
jefe inmediato y no se considerará compensación por el tiempo que haya quedado laborando el 
empleado por voluntad propia. 
 
VACACIONES Y ASUETOS 
 
- Los funcionarios y empleados de FUNDEM gozarán de licencia a título de vacaciones durante 
Diez días, del veinticuatro de diciembre al dos de enero. 
 
REGIMEN DISCIPLINARIO 
 
- El jefe de cada unidad organizativa velará porque su personal cumpla con las normas y 
obligaciones establecidas, y en caso de incumplirse se aplique el régimen disciplinario 
correspondiente. 
Cualquier problema referente al personal, deberá ser tratado en primera instancia por el jefe de área 
respectiva, y luego, si es necesario, se coordinará con la Dirección Ejecutiva, la forma de proceder 
para imponer sanciones, para lo cual es necesario el desarrollo de una buena comunicación y 
colaboración mutua, con el fin de hacer más productiva a la organización. 
- Se concibe la disciplina en un sentido normativo más que prohibitivo, por ello las reglas dictadas 
estarán  siempre  orientadas para reglamentar más que para limitar, sirviendo para facilitar la acción 
y no para obstaculizar. 
 
CLASIFICACIÓN DE INFRACCIONES 
 
- Las infracciones por acción u omisión, se clasificarán en: leves, graves y muy graves. 
INFRACCIONES LEVES: 
a. Proferir expresiones que irrespeten la dignidad o los derechos de cualquiera de las 
personas con las cuales se relacionen en función de sus cargos. 
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b. La inasistencia a las labores por un día sin causa justificada. 
c. No presentarse a la hora correspondiente  o retirarse del trabajo sin permiso, hasta 
en cuatro ocasiones en un mismo mes. 
d. La realización de actos indecorosos en el lugar de trabajo. 
e. El retraso injustificado en la ejecución de tareas. 
f. La falta de atención oportuna y diligente a los clientes tanto externos como 
internos. 
g.     La inasistencia a reuniones, agendas y otras actividades relacionadas con el 
puesto de     trabajo, a  los cuales haya sido convocado en razón de su cargo o esté 
bajo su responsabilidad sin causa que lo justifique. 
h. La realización de actividades políticas, religiosas o comerciales durante la jornada 
de labores. 
 
INFRACCIONES GRAVES: 
 
a. El incumplimiento reiterado o negligente de las instrucciones que se le imparten, 
así como de las misiones que se les asignen. 
b. La inasistencia, asistencia sin aprovechamiento, inadecuada participación a las 
actividades de inducción, capacitación o desarrollo para las que sean convocados. 
c. El retraso injustificado en la ejecución de sus tareas cuando con ello se hubiere 
causado daño a la institución o a terceros. 
d. La inasistencia a las labores por dos días consecutivos o alternos, sin causa 
justificada. 
e. No presentarse a la hora correspondiente  o retirarse del trabajo sin permiso, para lo 
cual se aplicará los descuentos correspondientes de conformidad al instructivo que 
se emita para tal efecto. 
f. La negativa a ejecutar actividades o resolver asuntos, que le hayan sido 
encomendados. 
g. La reincidencia en infracciones leves. 
h. Por no desempeñar el trabajo convenido. A falta de estipulaciones, el que el jefe 
inmediato o sus representantes les indiquen, siempre que sea compatible con su 
aptitud o condición física y que tenga relación con la institución;  
i. No obedecer las instrucciones que reciban del Jefe inmediato o de sus 
representantes en lo relativo al desempeño de sus labores;  
j. Por no desempeñar el trabajo con diligencia y eficiencia apropiadas y en la forma, 
tiempo y lugar convenidos;  
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k. Por no guardar rigurosa reserva de los secretos de empresa de los cuales tuvieren 
conocimiento por razón de su cargo y sobre los asuntos administrativos cuya 
divulgación pueda causar perjuicios a la institución;  
l. Por no observar buena conducta en el lugar de trabajo o en el desempeño de sus 
funciones;  
m. Por no restituir al patrono en el mismo estado en que se le entregó, los materiales 
que éste le haya proporcionado para el trabajo y que no hubiere utilizado, salvo 
que dichos materiales se hubieren destruido o deteriorado por caso fortuito o fuerza 
mayor o por vicios provenientes de su mala calidad o defectuosa fabricación;  
n. Por no conservar en buen estado los instrumentos, maquinarias y herramientas de 
propiedad del patrono que estén a su cuidado, sin que en ningún caso deban 
responder del deterioro ocasionado por el uso natural de estos objetos, ni del 
ocasionado por caso fortuito o fuerza mayor, ni del proveniente de su mala calidad 
o defectuosa fabricación;  
o. Por no observar estrictamente todas las prescripciones concernientes a higiene y 
seguridad establecidas por las leyes, reglamentos y disposiciones administrativas; y 
las que indiquen los patronos para seguridad y protección de los trabajadores y de 
los lugares de trabajo;  
 
INFRACCIONES MUY GRAVES: 
 
a. La realización de actos de notoria inmoralidad, tanto dentro como fuera de la 
institución. 
b. La inasistencia injustificada a las labores por más de dos días, consecutivos o no, 
en un mismo mes. 
c. Las conductas que intencionalmente dañen la integridad de las personas o los 
bienes de FUNDEM o los pongan en grave riesgo. 
d. El abuso de autoridad o la ejecución de actos arbitrarios. 
e. La comisión de cualquier delito durante el desempeño de sus funciones. 
f. Facilitar a terceros información confidencial relativa a casos o proyectos, sin contar 
con previa autorización del Director Ejecutivo o del Directorios de FUNDEM. 
g. Por negligencia reiterada del trabajador;  
h. Por la pérdida de la confianza del patrono en el trabajador, cuando éste desempeña 
un cargo de dirección, vigilancia, fiscalización u otro de igual importancia y 
responsabilidad. El Juez respectivo apreciará prudencialmente los hechos que el 
patrono estableciere para justificar la pérdida de la confianza.  
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i. Por revelar el trabajador secreto de la institución o aprovecharse de ellos; o por 
divulgar asuntos administrativos de la misma que puedan causar perjuicios a la 
institución;  
j. Por actos graves de inmoralidad cometidos por el trabajador dentro de la institución 
o establecimiento; o fuera de éstos, cuando se encontrare en el desempeño de sus 
labores;  
k. Por cometer el trabajador, en cualquier circunstancia, actos de irrespeto en contra 
de la Dirección Ejecutiva o de algún Director,  Jefe de Unidad de la institución o 
establecimiento, especialmente en el lugar de trabajo o fuera de él, durante el 
desempeño de las labores. Todo sin que hubiere precedido provocación inmediata 
de parte del jefe;  
l. Por cometer el trabajador actos que perturben gravemente el orden en la institución 
o establecimiento, alterando el normal desarrollo de las labores;  
m. Por ocasionar el trabajador, maliciosamente o por negligencia grave, perjuicios 
materiales en los edificios, maquinarias, materias primas, obras, instalaciones o 
demás objetos relacionados con el trabajo; o por lesionar con dolo o negligencia 
grave, cualquier otra propiedad o los intereses económicos de la institución;  
n. Por poner el trabajador en grave peligro, por malicia o negligencia grave, la 
seguridad de los edificios, maquinarias, materias primas, obras, instalaciones y 
demás objetos relacionados con el trabajo;  
o. Por desobedecer el trabajador al patrono o a sus representantes en forma 
manifiesta, sin motivo justo y siempre que se trate de asuntos relacionados con el 
desempeño de sus labores; 16. Por contravenir el trabajador en forma manifiesta y 
reiterada las medidas preventivas o los procedimientos para evitar riesgos 
profesionales;  
p. Por ingerir el trabajador bebidas embriagantes o hacer uso de narcóticos o drogas 
enervantes en el lugar del trabajo, o por presentarse a sus labores o desempeñar las 
mismas en estado de ebriedad o bajo la influencia de un narcótico o droga 
enervante;  
q. La reincidencia de faltas graves. 
 
SANCIONES 
 
 - Las infracciones u omisiones anteriormente señaladas serán sancionadas sin perjuicio de las 
acciones penales o civiles a las que haya lugar, así: 
a. Infracciones leves, con amonestación verbal o escrita. 
b. Infracciones muy graves con destitución. 
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FORMA DE IMPONER LAS SANCIONES 
AMONESTACION VERBAL 
 
- La amonestación verbal procede cuando los funcionarios o empleados comente faltas leves. En 
estos casos el jefe inmediato llamará en privado al funcionario o empleado haciéndole las 
observaciones del caso y previniéndolo de las consecuencias legales de continuar con esa clase de 
conducta. 
El jefe inmediato deberá elaborar la Acción de Personal por la amonestación verbal, y será remitida 
a Recursos Humanos para que sea anexada al expediente. Si el funcionario o empleado no firma la 
Acción se dejará constancia en la misma, para lo cual se establecerá un testigo que dé constancia de 
ellos y que firmará la misma. 
 
AMONESTACION  ESCRITA 
 
- Esta será impuesta por el jefe de la unidad a la que pertenezca el funcionario o empleado y la 
comunicará a éste por medio de la Acción de Personal, indicando la infracción cometida y 
señalando que es amonestación escrita. El jefe inmediato remitirá el formulario de Acción de 
Personal a Recursos Humanos, para que sea anexada al expediente. 
 
DESPIDO 
 
- En casos de infracción muy grave, el Director Ejecutivo de FUNDEM, en coordinación con el 
Directorio, procederán a comunicar por escrito al Juez de Primera Instancia en materia civil, su 
decisión de removerlo o destituirlo, expresando las razones legales que tuviere para hacerlo,  los 
hechos en que se fundamenta, proponiendo su prueba. 
Se enviará copia al funcionario o empleado infractor y transcurrido tres días hábiles si no 
contestare, se presumirán ciertas las razones expuestas y se pronunciará la sentencia que 
corresponda sin más trámite ni diligencia. 
En casos de despido, el funcionario o empleado infractor deberá efectuar entrega de los bienes que 
tenía bajo su responsabilidad en coordinación con el Encargado de Activo Fijo o quien tenga 
asignada esta función. 
 
PROGRAMA MOTIVACIONAL 
 
- FUNDEM a través del área de Dirección Ejecutiva, podrá elaborar un programa motivacional con 
el propósito de incentivar a los trabajadores de la institución para que tengan una actitud positiva 
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hacia su trabajo y una identificación hacia la institución, creando un ambiente agradable que 
contribuya a que se sientan parte importante de FUNDEM. 
El programa motivacional, deberá incluir actividades de integración e identificación, así como otras 
que sean de reconocimiento de la labor desempeñada. Debe elogiarse al personal que se haga 
acreedor de ello, estimulando los esfuerzos, creatividad e iniciativas voluntarias para que expresen 
sus opiniones a efecto de que se sientan importantes dentro de FUNDEM. 
 
RENUNCIA 
 
- Todo empleado que tome la decisión de retirarse de la Institución, debe presentar su carta de 
renuncia como mínimo 15 días antes de la fecha de su retiro. 
 
Antes de su retiro de la institución, debe hacer entrega de su cargo y los bienes que la institución le 
haya asignado en función de su cargo, a su jefe inmediato superior, en presencia del Encargado de 
Activo Fijo o quien tenga asignada esta función. 
 
Si el cargo que desempeña, es de responsabilidad y/o manejo de bienes, debe recibirle su jefe 
inmediato superior,  levantando un acta de entrega que debe ser firmada por el empleado y el jefe 
inmediato.  
 
SEGURIDAD E HIGIENE OCUPACIONAL 
  
- FUNDEM a través de sus funcionarios y empleados, darán cumplimiento al instructivo que en 
materia de seguridad e higiene ocupacional se elaborará, el cual contendrán las medidas para 
prevenir accidentes, así como las acciones a tomar para casos de emergencia. 
 
UNIFORMES 
 
 - FUNDEM proporcionará uniformes al personal que el Director Ejecutivo estime conveniente, 
con el propósito de mantener una buena imagen de la institución y asegurar la buena presentación 
de los empleados en el cumplimiento de sus funciones. 
El uso del uniforme institucional es obligatorio durante la jornada laboral y fuera de ella, cuando se 
encuentre en misiones de trabajo. 
 
 - FUNDEM pagará el costo del uniforme institucional, siendo responsabilidad del empleado 
asegurar una presentación óptima de su uniforme. 
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Si por razones presupuestarias no puede proveerse de uniformes al personal, se tomarán medidas 
alternativas a fin de solventar dicha situación. 
 
3.7 MAPA ESTRATEGICO 
 
Es una representación gráfica y simplificada de la estrategia de la organización, le ayuda a saber 
qué es y a donde y a donde ha de conducirse en el futuro.- Constituye el resuman de cómo la 
organización en un tiempo determinado va a lograr su visión, considerando la misión de la misma, 
los objetivos y las estrategias para cada año. 
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CUADRO  Nº- 24 
MAPA ESTRATEGICO  MARKETING 
N 
AREA PROYECTO OBJETIVO RESPONSABLE COSTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MARKETING 
* Creación de un banco de nuevos clientes por 
medio de clientes antiguos, amigos o familiares, a 
quienes se puede recomendar los servicios de 
salud 
*Incremento de clientes nuevos. Coordinador de 
proyectos 
1.649,00 
* Elaborar un estudio de mercado para llegar a 
sectores más vulnerables. 
*Alcanzar nuevos nichos de 
mercado. 
Director Ejecutivo 7.033,00 
* Tener siempre a mano una presentación en 
Power Point que detalle los servicios que ofrece 
la Fundación. 
*Agilidad en atención al nuevo 
cliente potencial. 
Secretaria 0 
* Generar Alianzas estratégicas con otras 
organizaciones que permitan proporcionar 
nuestros servicios de salud 
*Fortalecimiento del gremio y 
generar ingresos para la fundación. 
Director ejecutivo 0 
* Intercambios de servicios médicos con medios 
masivos de comunicación para promocionar a la 
Fundación. 
*Que la Fundación sea reconocida 
en nuestro medio. 
Director Ejecutivo 43.496,00 
* Difusión de la Fundación entre amigos y 
familiares, mediante el recurso de P o P, o B o B, 
puerta a puerta o boca a boca. 
*Que la Fundación sea reconocida 
en el campo de la salud, sobre 
todo hacer conocer  la enfermedad 
de la Esclerosis Múltiple. 
Coordinador de 
Proyectos 
0 
*Telemercadeo a la lista de potenciales clientes. *Captar la mayor cantidad de 
clientes nuevos. 
  22.200,00 
* Registro de la Fundación en una Cámara o 
Asociación empresarial. 
*Integrarse con otras fundaciones 
para con seguir más beneficios. 
Secretaria 0 
1
1
3
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 *Dictar conferencias gratuitas en foros para 
ampliar la red de contactos y posicionar a la 
Fundación. 
*Captar la mayor cantidad de 
entidades inherentes a la salud, en 
especial a pacientes con Esclerosis 
Múltiple. 
Director Ejecutivo 16.392,00 
*Entregar volantes segmentados en la calle a la 
comunidad. 
*Que la fundación sea reconocida 
por el apoyo a pacientes con E.M. 
Coordinador de 
Proyectos 
1.731,00 
* Asistir a ferias y Eventos que se relacionen con 
la organización. 
*Difundir información que permita 
dar asistencia a pacientes con 
Esclerosos Múltiple y patologías 
afines 
Servicios Generales 
;   director 
Ejecutivo. 
6.521,00 
* Utilización de redes sociales para   dar 
información valiosa que llame la atención a 
posibles pacientes. 
*Disponer de toda la información 
sobre la Fundación acera de sus 
servicios de salud.   *Información 
epidemiológica  
de la Esclerosis Múltiple y 
patologías afines. 
Director Médico, 
Fisioterapia, 
Terapia 
Ocupacional  
Coordinador de 
Proyectos 
1.955,00 
Elaboración Propia: Autores.
1
1
4
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CUADRO Nº-25 
MAPA ESTRATEGICO  AREA MÉDICA 
 AREA PROYECTO OBJETIVO RESPONSABLE COSTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
AREA 
MEDICA 
*Sostener los servicios de medicina general y 
especializada, de rehabilitación física y 
psicológica,  con un elevado potencial de 
crecimiento. 
*Captación de nuevos 
clientes los cuales van a 
constituir nuevas 
obligaciones para la 
Fundación. 
 Dirección Ejecutiva y Director 
Médico. 
0,00 
*Conseguir Asesoría técnica especializada en 
salud, mediante alianzas estratégicas con 
Ministerio de Salud y organismos nacionales e 
internacionales, 
*Mantener y mejorar el 
nivel de competitividad en 
busca de la Fidelización del 
cliente para con la 
Fundación.  
Ejecutiva y Coordinador de 
Proyectos.*Dirección 
0,00 
*Modernización tecnológica y ampliación de 
las instalaciones de la Fundación 
*Incremento de 
pacientes/usuarios en 
todos los servicios. 
Mantener la ventaja 
competitiva por ser la 
única institución que 
atiende e informa a 
pacientes con Esclerosis 
Múltiple. 
*Dirección Ejecutiva, Director 
Médico, Coordinador de Proyecto 
Directorio de la Fundación. 
0,00 
*Realizar campañas de asesoría en cuanto a la 
Esclerosis Múltiple. 
*proporcionar asistencia 
social e información 
permanente sobre la 
Esclerosis Múltiple y otras 
patologías afines, con el fin 
de mejorar su calidad de 
vida y propender a su 
bienestar y el de sus 
familias. 
Director Médico, Coordinador de 
Proyectos. 
  
7.062,00 
Elaboración Propia: Autores 
1
1
5
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CUADRO Nº- 26 
MAPA ESTRATÉGICO ÁREA TÉCNICA ADMINISTRATIVA 
AREA PROYECTO OBJETIVO RESPONSABLE COSTO 
A
R
E
A
 T
E
C
N
IC
A
 
A
D
M
IN
IS
T
R
A
T
IV
A
 
*Elaborar el estudio de factibilidad del proyecto, 
ampliación y diversificación de la capacidad 
instalada del área de servicios. 
* Aprovechar al máximo la capacidad de 
producción del área de servicios. 
Directorio, Dirección Ejecutiva, 7.033,00 
*Implementar un reglamento de seguridad 
industrial y Capacitar al personal. 
* Brindar las condiciones necesarias para 
el trabajo a todo el personal. 
Coordinador de Proyectos.  
Dirección 
2.705,00 
*Implantar Políticas Ambientales. * Cumplir con las exigencias 
Ambientales. 
*Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
0 
Elaboración Propia: Autores  
 
CUADRO Nº- 27 
MAPA ESTRATÉGICO ÁREA FINANCIERA. 
AREA PROYECTO OBJETIVO RESPONSABLE COSTO 
FI
N
A
N
C
IE
R
A
 
establecer presupuesto para cada 
area departamental 
 
*Abastecer a cada departamento de lo 
necesario para sus actividades diarias. 
*Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
0 
* Contratar un Profesional 
Financiero 
*Mantener informada al Directorio y Dirección 
Ejecutiva sobre las finanzas, para la toma de 
decisiones.  
.Dirección Ejecutiva   
coordinación de proyectos  
32.460,00 
Elaboración propia: Autores 
 
1
1
6
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CAPITULO   IV 
 
 
PLAN TACTICO, PLAN OPERATIVO E INDICADORES DE GESTION PARA 
FUNDEM 
 
4.1.- PREPARACIÓN DEL PLAN TÁCTICO 
 
 Las Entidades no Lucrativas de Acción Social como el caso de FUNDEM que están 
inmersas en los procesos de transformación social necesitan determinar con anticipación que se 
debe hacer y cuales objetivos se deben alcanzar, para esto se necesita un conjunto de normas, 
procedimientos, instrumentos, manuales y disposiciones que dan las líneas de acción para su 
implementación. Enfoca la atención a las  familias,  personas  y comunidad  como un proceso 
continuo, con momentos interrelacionados de promoción y protección de su salud, recuperación y 
rehabilitación cuando la población o la persona enferman o sufren discapacidades, todo ello con un 
enfoque preventivo amplio y con acciones dirigidas a la persona, la familia, la comunidad y al 
medio ambiente que le rodea.  
Estos proyectos generan  iniciativas de cambio en la cultura y estructura del sector salud para 
satisfacer las necesidades y el ejercicio de los derechos humanos, contribuyendo a mejorar su 
calidad de vida durante todo el ciclo vital, en nuestro caso particular a las personas que padecen de 
esclerosis múltiple y enfermedades afines. 
En cualquier empresa la estrategia se emplea en el manejo de los desarrollos internos de la empresa 
y con las fuerzas externas que aceptan el cumplimiento exitoso de objetivos. 
En esta planeación táctica emplearemos todos los recursos que se han aplicado para el logro de 
objetivos dados y específicos brindando las condiciones racionales para la fundación, sus 
departamentos o áreas deberán organizarse a partir de ciertas hipótesis respecto de la realidad 
actual y futura. 
        La planeación táctica radica en formular planes a mediano y corto plazo lo cual  está 
constituido por el conjunto de acciones desarrolladas por los mandos intermedios de la 
organización que pongan de manifiesto las operaciones actuales de la fundación, buscando alcanzar 
los objetivos por áreas de trabajo.- esta planeación parte de la planeación estratégica, es decir la 
Fundación puede desarrollar los planes tácticos en varios planes tácticos. 
 
4.2.- ELEMENTOS DE LA PLANEACION TACTICA 
 
Para el desarrollo de la planeación táctica es necesario tener claro lo siguiente: 
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Definir los recursos con que dispone la organización los mismos sirve para conseguir los objetivos 
establecidos. 
Asignación de actividades concretas y limitación de atributos para la realización de los objetivos. 
Establecer responsables a corto y mediano plazo. 
Los elementos de la Planeación Táctica son: 
A. Objetivos.- Expresiones cuantitativas o cualitativas de los resultados, que esperan las áreas 
funcionales en un periodo de mediano plazo. 
B. Tácticas.- Es el conjunto de acciones que se implementarán para el logro de los objetivos 
funcionales establecidos. 
C.  Programas Tácticos.- Son las actividades que se realizarán siguiendo una secuencia 
cronológica, determinando y especificando la duración de cada actividad. 
D. Presupuestos.- Definir en términos monetarios, la secuencia y forma en que se obtendrán y 
asignarán los recursos para el logro de los objetivos. 
 
 
4.3.- OBJETIVOS 
 
Expresiones cuantitativas o cualitativas de los resultados, que esperan lograr las áreas funcionales 
en un periodo de mediano plazo. 
 
4.4.- TÁCTICAS 
 
Entendiéndose por táctica a un esquema especifico de empleo de recursos o conjunto de acciones 
que se implementarán para el logro de objetivos funcionales establecidos dentro de la estructura 
general de una organización elaborada por los mandos intermedios a mediano plazo. 
 
4.5.- PROGRAMAS TÁCTICOS 
 
Los programas tácticos son las actividades  que se realizarán siguiendo una secuencia cronológica, 
determinando y especificando la duración de cada actividad. 
Los programas tácticos se refieren a cada uno de los departamentos de la fundación y se subordinan 
a los Planes estratégicos. Son establecidos y coordinados por el o los directores de la fundación con 
el fin de poner en práctica los recursos de la empresa. Estos programas por su establecimiento y 
ejecución se dan a mediano plazo y abarcan un área de actividad específica. 
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PLAN TÁCTICO DE MARKETING 
 
CUADRO Nº28 
PLAN TÁCTICO DE MARKETING. 
ACTIVIDADES RESPONSABLE FECHA 
INICIO 
FECHA 
TERMIN
O 
META-LOGRO 
1.- Creación de un banco de nuevos 
clientes por medio de clientes antiguos, 
amigos o familiares, a quienes se puede 
recomendar los servicios de salud. 
1.- Coordinador de proyectos. 1ro. Marzo-
2013 
 
 31-12-
2013 
1.- Incremento de clientes nuevos. 
2.- Elaborar un estudio de mercado 
para llegar a sectores más vulnerables. 
2.- Dirección Ejecutiva.  1ro. Febrer-
2013 
 
31-12-2013 
2.- Alcanzar nuevos nichos de mercado. 
3.- Tener siempre a mano una 
presentación en Power Point que detalle 
los servicios que ofrece la Fundación. 
3.- Secretaria.  1ro-Febre-
2013 
 
 31-12-
2013 
3.- Agilidad en atención al nuevo cliente 
potencial. 
4.- Generar Alianzas estratégicas con 
otras organizaciones que permitan 
proporcionar nuestros servicios de 
salud. 
4.- Dirección Ejecutiva. 1ro-Febre-
2013 
 
 
 31-12-
2013 
4.- Fortalecimiento del gremio y generar 
ingresos para la fundación. 
5.- Intercambio de los servicios médicos 
con medios masivos de comunicación 
para promocionar a la Fundación. 
5.- Dirección Ejecutiva. 1ro-Marzo-
2013 
 
31-12-2013 
5.- Que la Fundación sea reconocida en nuestro 
medio. 
1
1
9
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6.- Difusión de la Fundación entre 
amigos y familiares, mediante el 
recurso de P o P, o B o B, puerta a 
puerta o boca a boca. 
6.- Coordinador de proyectos.  1ro-Marzo-
2013 
 
 31-12-
2013 
6.- Que la Fundación sea reconocida en el 
campo de la salud, sobre todo hacer conocer  la 
enfermedad de la Esclerosis Múltiple. 
7.-Telemarketing a la lista de 
potenciales clientes. 
7.- Secretaria.  1ro-Marzo-
2013 
 
31-12-2013 
7.- Captar la mayor cantidad de clientes nuevos. 
8.- Registro de la Fundación en una 
Cámara o Asociación empresarial. 
8.- Dirección Ejecutiva. 1ro-febre-2013  
31-12-2013 
8.- Integrarse con otras fundaciones para 
conseguir más beneficios. 
9.- Dictar conferencias gratuitas en 
foros o blogs para ampliar la red de 
contactos y posicionar a la Fundación. 
9.- Coordinador de proyectos. 1ro-Abril-
2013 
 
31-12-2013 
9.- Captar la mayor cantidad de entidades 
inherentes a la salud, en especial a pacientes 
con Esclerosis Múltiple. 
10.-Entregar volantes segmentados en 
la calle a la comunidad 
10.- Servicios generales.  1ro-marzo-
2013 
 
31-12-2013 
10.- Que la fundación sea reconocida por el 
apoyo a pacientes con E.M. 
11.- Asistir a ferias y Eventos que se 
relacionen con la organización. 
11.- Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, Fisioterapista, 
Terapista ocupacional. 
 Calendario de 
actividades del 
gremio 
 31-12-
2013 
11.- Difundir información que permita dar 
asistencia a pacientes con Esclerosos Múltiple y 
patologías afines. 
12.- Utilización de redes sociales para 
dar información valiosa que llame la 
atención de los posibles pacientes. 
12.- Coordinador de proyectos. 
Departamento de Computación. 
 1ro-febre-
2013 
  
 
31-12-2013 
12.- Disponer de toda la información sobre la 
Fundación acera de sus servicios de salud. E  
Información epidemiológica de la Esclerosis 
Múltiple y patologías afines. 
Elaboración Propia: Autores
1
2
0
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CUADRO Nº-29 
PLAN TÁCTICO AREA MÉDICA 
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA 
INICIO 
FECHA 
ERMINO 
META O LOGRO 
1.- Sostener los servicios de medicina 
general y especializada, de rehabilitación 
física y psicológica,  con un elevado 
potencial de crecimiento. 
1.-Dirección Ejecutiva y 
Coordinador de Proyectos. 
 
1ro de Marzo 
del 2013. 
  
31-12-2013. 
1.-Captación de nuevos clientes los 
cuales van a constituir nuevas 
obligaciones para la Fundación. 
2.- Conseguir Asesoría técnica 
especializada en salud, mediante alianzas 
estratégicas con Ministerio de Salud y 
organismos nacionales e internacionales, 
2.-Dirección Ejecutiva y 
Director Médico. 
 
1ro de Marzo 
del 2013. 
 
31-12-2013 
2.- Mantener y mejorar el nivel de 
competitividad en busca de la 
Fidelización del cliente para con la 
Fundación.  
3.- Modernización tecnológica y 
ampliación de las instalaciones de la 
Fundación 
3.-Dirección Ejecutiva, Director 
Médico, Coordinador de 
Proyectos, Directorio de la 
Fundación. 
  
1ro de Enero 
del 2013. 
 
31-12-2013 
3.- Incremento de pacientes/usuarios 
en todos los servicios. Mantener la 
ventaja competitiva por ser la única 
institución que atiende e informa a 
pacientes con Esclerosis Múltiple. 
4.- Realizar campañas de asesoría en 
cuanto a la Esclerosis Múltiple. 
4.- Dirección Ejecutiva, Director 
Médico, Coordinador de 
Proyectos. 
 
1ro de Marzo 
del 2013 
 Campañas 
permanentes
. 
4.- proporcionar asistencia social e 
información permanente sobre la 
Esclerosis Múltiple y otras patologías 
afines, con el fin de mejorar su 
calidad de vida y propender a su 
bienestar y el de sus familias. 
Elaboración Propia: Autores. 
1
2
1
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CUADRO Nº30 
PLAN TÁCTICO-TECNICO ADMINISTRATIVO 
 
 
                Elaboración Propia: Autores 
 
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA INICIO FECHA TERMINO META O LOGRO 
1.-Elaborar el estudio de 
factibilidad del proyecto, 
ampliación y diversificación 
de la capacidad instalada del 
área de servicios. 
1.-Directorio, Dirección 
Ejecutiva, Coordinador de 
Proyectos. 
1ro.de Marzo del 2013. 31 de Marzo del 2013. 1.- Aprovechar al 
máximo la capacidad de 
producción del área de 
servicios. 
2.- Implementar un 
reglamento de seguridad 
industrial y Capacitar al 
personal. 
2.- Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
1ro de Marzo del 2013. 31de Marzo del 2013. 2.- Brindar las 
condiciones necesarias 
para el trabajo a todo el 
personal. 
3.- Implantar Políticas 
Ambientales. 
3.- Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
1ro de Marzo del 2013. 31 de marzo del 2013. 3.- Cumplir con las 
exigencias Ambientales. 
1
2
2
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 Elaboración Propia: Autores. 
CUADRO Nº31 
 PLAN  TÁCTICO FINANCIERO 
 
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA 
INICIO 
FECHA 
TERMINA 
META O LOGRO 
1.- Establecer 
presupuestos para 
cada área 
departamental. 
1.- Director 
Ejecutivo, 
Contador. 
 Cada Mes   1.- Abastecer a cada 
departamento de lo 
necesario para sus 
actividades diarias. 
2.- Contratar un 
Profesional 
Financiero 
2.- Directorio, 
director Ejecutivo. 
Contratación 
inmediata 
  2.- Mantener informada 
al Directorio y 
Dirección Ejecutiva 
sobre las finanzas, para 
la toma de decisiones. 
Elaboración Propia: Autores. 
 
4.6.- PRESUPUESTOS 
 
Se refiere a la definición en términos monetarios, la secuencia y forma en que se obtendrán y 
asignarán los recursos para el logro de los objetivos de la Fundación. 
 
CUADRO Nº32 
PRESUPUESTO AÑO 2013 
  AREA 
MARKETING 
18.376,00 
AREA MEDICA 1.305,00 
AREA ADMINISTRATIVA 1.800,00 
AREA FINANCIERA 6.000,00 
TOTAL 27.481,00 
   
CUADRO Nº33 
PRESUPUESTO AÑO 2014 
  
  
 
 
                                   
                                                      
                                                    Elaboración Propia: Autores 
AREA MARKETING 18.688,00 
AREA MEDICA 1.305,00 
AREA 
ADMINISTRATIVA 
1.800,00 
AREA FINANCIERA 6.000,00 
TOTAL 27.793,00 
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CUADRO Nº- 34 
PRESUPUESTO AÑO 2015 
AREA MARKETING 20.456,00 
AREA MEDICA 1.436,00 
AREA ADMINISTRATIVA 1.980,00 
AREA FINANCIERA 6.600,00 
TOTAL 30.472,00 
                 Elaboración Propia: Autores 
 
 
CUADRO Nº 35 
PRESUPUESTO AÑO 2016 
  
 
 
 
 
 
                                      Elaboración Propia, Autores. 
 
CUADRO Nº36 
PRESUPUESTO AÑO 2017 
   
   
   
 
 
 
                     Elaboración Propia; Autores. 
 
 
CUADRO Nº- 37 
PRESUPUESTO ACUMULADO (2013-2017) 
 
                       
 
 
 
 
 
 
                                                 Elaboración Propia: Autores 
AREA MARKETING 20.768,00 
AREA MEDICA 1.436,00 
AREA ADMINISTRATIVA 1.980,00 
AREA FINANCIERA 6.600,00 
TOTAL 30.784,00 
AREA MARKETING 22.681,00 
AREA MEDICA 1.580,00 
AREA ADMINISTRATIVA 2.178,00 
AREA FINANCIERA 7.260,00 
TOTAL 33.699,00 
AREA MARKETING 100.977,00 
AREA MEDICA 7.062,00 
AREA ADMINISTRATIVA 9.738,00 
AREA FINANCIERA 32.460,00 
TOTAL 150.237,00 
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4.7.- PLAN OPERATIVO  O PLAN DE ACCIÓN 
 
El crecimiento acelerado y su falta de planificación estratégica en las organizaciones  han creado la 
necesidad de determinar un plan operativo, considerando los objetivos y directrices. 
 
El plan operativo es un documento formal en el que se enumeran los objetivos a conseguir durante 
un periodo determinado, debe estar perfectamente alineado con el plan estratégico de la Fundación, 
y su especificación sirve para concretar, además los objetivos a conseguir cada año, la manera de 
alcanzarlos que debe seguir cada área o departamento. Estos serán formulados en combinación con 
las actividades, tiempos y recursos (materiales, humanos, económicos, financieros)  permitiendo 
producir los cambios planificados. 
 
Al igual que la Planificación Estratégica, esta planificación demanda una planificación de recursos 
que sean eficientes y efectivos en cuanto a costos. 
Con los puntos antes mencionados en el plan táctico, se procede a elaborar el plan operativo, 
tomando en cuenta que las actividades permanecen, pero la variante en este punto es que las 
mencionadas actividades se les asignan el costo que ocasionaría en imprentar estas actividades. 
 
CUADRO Nº- 38 
PLAN OPERATIVO DE MARKETING  AÑO 2013 
 
ACTIVIDADES RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Creación de un banco de nuevos 
clientes por medio de clientes antiguos, 
amigos o familiares, a quienes se puede 
recomendar los servicios de salud. 
 Coordinador de 
proyectos. 
305 Todos los días del 
año. 
2.- Elaborar un estudio de mercado para 
llegar a sectores más vulnerables. 
 Dirección Ejecutiva. 1.300,00      60 días. 
3.- Tener siempre a mano una 
presentación en Power Point que detalle 
los servicios que ofrece la Fundación. 
 Secretaria. 0 Todos los días del 
año. 
4.- Generar Alianzas estratégicas con 
otras organizaciones que permitan 
proporcionar nuestros servicios de salud. 
Dirección Ejecutiva. 0 Todos los días del 
año. 
5.- Intercambios de los servicios médicos 
con medios masivos  de comunicación 
para promocionar a la Fundación. 
Dirección Ejecutiva. 8.040,00 15 días de cada 
mes. 
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6.- Difusión de la Fundación entre 
amigos y familiares, mediante el recurso 
de P o P, o B o B, puerta a puerta o boca 
a boca. 
 Coordinador de 
proyectos. 
0 90 días por año. 
7.-Telemarketing a la lista de potenciales 
clientes. 
Secretaria. 3.816,00 Todos los días del 
año. 
8.- Registro de la Fundación en una 
Cámara o Asociación empresarial. 
Dirección Ejecutiva. 0    5 días 
9.- Dictar conferencias gratuitas en foros 
o blogs para ampliar la red de contactos 
y posicionar a la Fundación. 
Director Médico 
Coordinador de 
proyectos. 
3.030,00 3 veces al año 
10.-Entregar volantes segmentados en la 
calle. 
Mensajería 320 3 meses 
11.- Asistir a ferias y Eventos que se 
relacionen con la organización. 
Servicios generales. 
Dirección  
Ejecutiva, Director 
Médico,  
Fisioterapista, 
Terapista 
ocupacional. 
1.205,00 1 vez al año(8 días 
de feria) 
12.- Utilización de redes sociales para 
dar información valiosa que llame la 
atención de los posibles pacientes. 
Coordinador de 
proyectos. 
Departamento de 
Computación 
360  3 veces al año  
Elaboración Propia: Autores 
 
 
CUADRO Nº-39 
PLAN OPERATIVO AREA MÉDICA AÑO 2013 
 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Sostener los servicios de medicina 
general y especializada, de 
rehabilitación física y psicológica,  con 
un elevado potencial de crecimiento. 
Dirección Ejecutiva y 
Coordinador de 
Proyectos. 
0 Todos los días 
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2.- Conseguir Asesoría técnica 
especializada en salud, mediante 
alianzas estratégicas con Ministerio de 
Salud y organismos nacionales e 
internacionales. 
Dirección Ejecutiva y 
Director Médico. 
Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, 
Coordinador de 
Proyectos, 
0 30 días 
3.- Modernización tecnológica y 
ampliación de las instalaciones de la 
Fundación. 
Directorio de la 
Fundación. 
Director ejecutivo, 
Director Médico,  
0 1 año 
4.- Realizar campañas de asesoría en 
cuanto a la Esclerosis Múltiple. 
Coordinador de 
Proyectos. 
1.305,00 30 días 
Elaboración Propia: Autores 
 
 
CUADRO Nº- 40 
PLAN OPERATIVO TÉCNICO ADMINISTRATIVO AÑO 2013 
 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.-Elaborar el estudio de 
factibilidad del 
proyecto, ampliación y 
diversificación de la 
capacidad instalada del 
área de servicios. 
Directorio, Dirección 
Ejecutiva, Coordinador de 
Proyectos. 
1.300,00 60 días 
2.- Implementar un plan 
de seguridad industrial y 
Capacitar al personal. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
500 90 días 
3.- Implantar Políticas 
Ambientales. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
0 30 días 
Elaboración Propia: Autores. 
CUADRO Nº- 41 
PLAN OPERATIVO FINANCIERO AÑO 2013 
 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
2.- Establecer 
presupuestos para cada 
área departamental. 
Director Ejecutivo, 
Contador. 
0 8días a partir de 
Marzo 2013 
3.- Contratar un 
Profesional Financiero 
Directorio, director 
Ejecutivo. 
6.000,oo 15 días A partir de 
Marzo 2013 
Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº-42 
   PLAN OPERATIVO POR ACTIVIDAD AÑO 2013 
Proyecto  Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio julio  Agosto Septiem. Octubre Noviemb Diciembre Totales 
Creación de un banco 
de nuevos clientes 
30,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 305,00 
Elaborar un estudio 
de mercado 
650,00 650,00           1300,00 
Tener a mano 
presentación en 
pawer point que 
detalle los servicios  
que ofrece 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Generar alianzas 
estratégicas con otras 
organizaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Intercambio de 
servicios médicos con 
medios masivos de 
comunicación 
670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 8040,00 
Difusión de la 
Fundación entre 
amigos y familiares 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Telemarketing a la 
lista de posibles 
clientes 
318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3816,00 
Registro de Fundem 
En una Asociación 
0,00            0,00 
Dictar conferencias 
gratuitas en foros 
  1010,00    1010,00   1010,00   3030,00 
Entregar volantes 
segmentados en la 
calle 
26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,66 26,66 26,66 26,66 320,00 
Asistir a ferias y 
eventos que se 
relaciones con la org. 
    
 
1205,00       1205,00 
1
2
8
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Utilización  de redes 
sociales para dar 
información valiosa a 
posibles clientes 
  120,00    120,00   120,00   360,00 
Sostener los servicios 
de medicina general y 
especializada 
            0,00 
Conseguir asesoría 
técnica especializada 
en salud 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Modernización 
tecnológica-
ampliación de 
instalaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Realizar campañas de 
asesoría sobre E.M. 
     1305,00       1305,00 
Elaborar un estudio 
de factibilidad del 
proyecto 
650,00 650,00           1300,00 
Implementar un plan 
de seguridad 
industrial y salud 
200,00 150,00 150,00          500,00 
Implementar políticas 
ambientales 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Establecer 
presupuestos para 
cada área 
0,00            0,00 
Contratar un 
profesional financiero 
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 6000,00 
TOTALES 3044,67 2989,67 2819,67 1539,67 1539,67 4049,67 2669,67 1539,67 1539,66 2669,66 1539,66 1539,66 27481,00 
  
Elaboración Propia: Autores
1
2
9
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Elaboración Propia: Autores. 
CUADRO Nº-43 
PLAN OPERATIVO DE MARKETING  AÑO 2014 
ACTIVIDADES RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Creación de un banco de nuevos clientes 
por medio de clientes antiguos, amigos o 
familiares, a quienes se puede recomendar 
los servicios de salud. 
 Coordinador de 
proyectos. 
305 Todos los 
días del año. 
2.-Elaborar un estudio de mercado para 
llegar a sectores más vulnerables. 
 Dirección Ejecutiva. 1.300,00       60 días 
3.- Tener siempre a mano una presentación 
en Power Point que detalle los servicios que 
ofrece la Fundación. 
 Secretaria. 0 15 días de 
cada año. 
4.- Generar Alianzas estratégicas con otras 
organizaciones que permitan proporcionar 
nuestros servicios de salud. 
Dirección Ejecutiva. 0 Todos los 
días del año. 
5.- Intercambio de los servicios médicos  con 
medios masivos de comunicación para 
promocionar a la Fundación. 
Dirección Ejecutiva. 8.040,00 15 días de 
cada año. 
6.- Difusión de la Fundación entre amigos y 
familiares, mediante el recurso de P o P, o B 
o B, puerta a puerta o boca a boca. 
Coordinador de 
proyectos. 
0,00 3 meses al 
año. 
7.-Telemarketing a la lista de potenciales 
clientes. 
secretaria 4.128,00 Todos los 
días del año. 
8.- Registro de la Fundación en una Cámara 
o Asociación empresarial. 
Dirección Ejecutiva,    5 dias al año 
9.- Ofrecer conferencias gratuitas en foros o 
blogs para ampliar la red de contactos y 
posicionar a la Fundación. 
Coordinador de 
proyectos. 
Servicios generales. 
3.030,00 4 veces al 
año. 
10.-Entregar volantes segmentados en la 
calle. 
Dirección Ejecutiva, 320 15 días cada 
año 
11.- Asistir a ferias y Eventos que se 
relacionen con la organización. 
Director Médico, 
Fisioterapista, Terapista 
ocupacional. 
1.205,00 1vez al año 
12.- Utilización de redes sociales para dar 
información valiosa que llame la atención a 
posibles pacientes. 
Coordinador de 
proyectos. Departamento 
de Computación. 
360 3 veces al 
año. 
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CUADRO Nº- 44 
PLAN OPERATIVO AREA MÉDICA AÑO 2014 
 ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Sostener los servicios de medicina 
general y especializada, de 
rehabilitación física y psicológica,  con 
un elevado potencial de crecimiento. 
Dirección Ejecutiva 
y Coordinador de 
Proyectos. 
0 Todos los días 
2.- Conseguir Asesoría técnica 
especializada en salud, mediante 
alianzas estratégicas con Ministerio de 
Salud y organismos nacionales e 
internacionales. 
Dirección Ejecutiva 
y Director Médico. 
0        30 días 
3.- Modernización tecnológica y 
ampliación de las instalaciones de la 
Fundación. 
Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, 
Coordinador de 
Proyectos, Directorio 
de la Fundación. 
0          1 año 
4.- Realizar campañas de asesoría en 
cuanto a la Esclerosis Múltiple. 
Director ejecutivo, 
Director Médico, 
Coordinador de 
Proyectos. 
1.305,00       30 días 
Elaboración Propia: Autores. 
 
CUADRO Nº- 45 
PLAN OPERATVO TECNICO ADMINISTRATIVO AÑO 2014 
 ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.-Analizar el estudio de factibilidad 
del proyecto, ampliación y 
diversificación de la capacidad 
instalada del área de servicio para 
este nuevo año. 
Directorio,  
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
1.300,00       30 días 
2.- Seguimiento al reglamento de 
seguridad industrial y a la  
capacitación al personal. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
500       30 días 
3.- Implantar nuevas Políticas 
Ambientales. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
0 30 días 
Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº-  46 
PLAN OPERATIVO FINANCIERO AÑO 2014 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Establecer presupuestos 
para cada área departamental. 
Director Ejecutivo, 
Contador. 
0 A partir del 1ro de 
Enero del  2014(1 
día) 
2.- Análisis de desempeño del  
Profesional Financiero 
Directorio, director 
Ejecutivo. 
6,000,00 A partir de Enero 
del 2014 
    Elaboración Propia; Autores. 
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CUADRO Nº- 47 
PLAN OPERATIVO POR ACTIVIDAD AÑO 2014 
Proyecto  Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totales 
Creación de un banco de nuevos 
clientes 
30,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 305,00 
Elaborar un estudio de mercado 650,00 650,00                     1300,00 
Tener a mano presentación en 
pawer point que detalle los 
servicios  que ofrece 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Generar alianzas estratégicas 
con otras organizaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Intercambio de servicios 
médicos con medios masivos de 
comunicación 
670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 670,00 8040,00 
Difusión de la Fundación entre 
amigos y familiares 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Telemarketing a la lista de 
posibles clientes 
344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 4128,00 
Registro de Fundem En una 
Asociación 
0,00                       0,00 
Dictar conferencias gratuitas en 
foros 
    1010,00       1010,00     1010,00     3030,00 
Entregar volantes segmentados 
en la calle 
26,66 26,66 26,66 26,66 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67 320,00 
Asistir a ferias y eventos que se 
relaciones con la org. 
          1205,00             1205,00 
1
3
3
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Utilización  de redes sociales 
para dar información valiosa a 
posibles clientes 
    120,00       120,00     120,00     360,00 
Sostener los servicios de 
medicina general y especializada 
                        0,00 
Conseguir asesoría técnica 
especializada en salud 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Modernización tecnológica-
ampliación de instalaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Realizar campañas de asesoría 
sobre E.M. 
          1305,00             1305,00 
Elaborar un estudio de 
factibilidad del proyecto 
650,00 650,00                     1300,00 
Implementar un plan de 
seguridad industrial y salud 
200,00 150,00 150,00                   500,00 
Implementar políticas 
ambientales 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Establecer presupuestos para 
cada área 
0,00                       0,00 
Contratar un profesional 
financiero 
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 6000,00 
TOTALES. 3070,66 3015,66 2845,66 1565,66 1565,66 4075,66 2695,66 1565,66 1565,66 2695,66 1565,66 1565,66 27793,00 
Elaboración: Los Autores 
1
3
4
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CUADRO Nº- 48 
PLAN OPERATIVO DE MARKETING  AÑO 2015 
ACTIVIDADES RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Creación de un banco de nuevos 
clientes por medio de clientes 
antiguos, amigos o familiares, a 
quienes se puede recomendar los 
servicios de salud. 
 Coordinador de 
proyectos. 
335 Todos los días 
del año. 
2.-Analisis del desempeño o 
retroelimentar al estudio de mercado 
para llegar a sectores más 
vulnerables. 
 Dirección Ejecutiva. 1.430,00       2 meses 
3.- Tener siempre a mano una 
presentación en Power Point que 
detalle los servicios que ofrece la 
Fundación. 
 Secretaria. 0       1 día 
4.- Generar Alianzas estratégicas con 
otras organizaciones que permitan 
proporcionar nuestros servicios de 
salud. 
Dirección Ejecutiva. 0      15 días 
5.- Intercambio de los servicios 
médicos con medios masivos  de 
comunicación para promocionar a la 
Fundación. 
Dirección Ejecutiva. 8.844,00      15 
días/cada mes 
6.- Difusión de la Fundación entre 
amigos y familiares, mediante el 
recurso de P o P, o B o B, puerta a 
puerta o boca a boca. 
 Coordinador de 
proyectos. 
0 3 meses del 
año 
7.-Telemarketing a la lista de 
potenciales clientes. 
 Secretaria. 4.440,00 Todos los días   
del año 
8.- Registro de la Fundación en una 
Cámara o Asociación empresarial. 
Dirección Ejecutiva. 0       5 días 
9.- Dictar conferencias gratuitas en 
foros o blogs para ampliar la red de 
contactos y posicionar a la 
Fundación. 
Coordinador de 
proyectos. 
3.333,00 3 veces al año 
10.-Entregar volantes segmentados en 
la calle. 
Servicios generales. 352  15 días, dos     
veces al año 
11.- Asistir a ferias y Eventos que se 
relacionen con la organización. 
Dirección  
Ejecutiva, Director  
Médico, Fisioterapista,  
Terapista ocupacional. 
1.326,00 1 ves al año (8 
días de feria). 
12.- Utilización de redes sociales para 
dar información valiosa que llame la 
atención a los posibles pacientes. 
Coordinador de 
proyectos 
Departamento de 
Computación. 
396 3 veces al año 
 Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº-49 
PLAN OPERATIVO AREA MÉDICA AÑO 2015 
 ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Incrementar y mantener los servicios de 
medicina general y especializada, de 
rehabilitación física y psicológica,  con un 
elevado potencial de crecimiento. 
Dirección Ejecutiva y 
Coordinador de 
Proyectos. 
0 Todos los 
días del año 
2.- Conseguir Asesoría técnica especializada 
en salud, mediante alianzas estratégicas con 
Ministerio de Salud y organismos 
nacionales e internacionales. 
Dirección Ejecutiva y 
Director Médico. 
0     30 días 
3.- Modernización tecnológica y ampliación 
de las instalaciones de la Fundación. 
Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, 
Coordinador de 
Proyectos, Directorio de 
la Fundación. 
0      1 años 
4.- Realizar campañas de asesoría en cuanto 
a la Esclerosis Múltiple. 
Director ejecutivo, 
Director Médico, 
Coordinador de 
Proyectos. 
1.436,00 30 días del 
año. 
 Elaboración Propia; Autores. 
 
CUADRO Nº-  50 
PLAN OPERATVOTECNICO ADMINISTRATIVO AÑO 2015 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.-Replantear el estudio de 
factibilidad del proyecto, y ampliar 
la capacidad instalada del área de 
servicios. 
Directorio, Dirección 
Ejecutiva, Coordinador de 
Proyectos. 
1.430,00        60 días 
2.- Retroalimentación reglamento de 
seguridad industrial y mantener la  
Capacitación  al personal. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
550        30 días 
3.- Replantear las Políticas 
Ambientales. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
0         30 días 
   Elaboración Propia: Autores. 
 
CUADRO 51 
PLAN OPERATIVO FINANCIERO AÑO 2015 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Establecer presupuestos para 
cada área departamental. 
Director Ejecutivo, 
Contador. 
0,00 A partir del 1ro de Enero 
del  2015  (15 Días) 
2.- Incrementar un profesional en 
el departamento financiero. 
Directorio, director 
Ejecutivo. 
6.600,00 A partir del 1ro de Enero 
del 2015 
Elaboración Propia; Autores. 
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CUADRO Nº-52 
PLAN OPERATIVO  POR ACTIVIDAD AÑO 2015 
Proyecto  Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septmbre Octbre Novbre Dicbre Totales 
Creación de un banco de nuevos clientes 38,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 335,00 
Realimentar el estudio de mercado 715,00 715,00                     1430,00 
Tener a mano presentación en pawer point 
que detalle los servicios  que ofrece 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Generar alianzas estratégicas con otras 
organizaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Intercambio de servicios médicos con medios 
masivos de comunicación 
737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 8844,00 
Difusión de la Fundación entre amigos y 
familiares 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Telemarketing a la lista de posibles clientes 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00 4440,00 
Registro de Fundem En una Asociación 0,00                       0,00 
Dictar conferencias gratuitas en foros     1111,00       1111,00     1111,00     3333,00 
Entregar volantes segmentados en la calle 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 352,00 
Asistir a ferias y eventos que se relaciones con 
la org. 
          1326,00             1326,00 
Utilización  de redes sociales para dar 
información valiosa a posibles clientes 
    132,00       132,00       132,00   396,00 
Sostener los servicios de medicina general y 
especializada 
                        0,00 
1
3
7
 
138 
 
Conseguir asesoría técnica especializada en 
salud 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Modernización tecnológica-ampliación de 
instalaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Realizar campañas de asesoría sobre E.M.           1436,00             1436,00 
Replantear el estudio de factibilidad del 
proyecto 
715,00 715,00                     1430,00 
Retroalimentación del reglamento de 
seguridad industrial y salud 
550,00                       550,00 
Implementar políticas ambientales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Establecer presupuestos para cada área 0,00           0,00           0,00 
 Elaborado por: Autores 
 
Contratar un profesional financiero 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 6600,00 
TOTALES. 3704,33 3143,33 2956,33 1713,33 1713,33 4475,33 2956,33 1713,33 1713,33 2824,33 1845,33 1713,33 30472,0 
1
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CUADRO Nº-53 
PLAN OPERATIVO DE MARKETING  AÑO 2016 
ACTIVIDADES RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Incrementar el banco de nuevos 
clientes por medio de clientes antiguos, 
amigos o familiares, a quienes se puede 
recomendar los servicios de salud. 
 Coordinador de 
proyectos. 
335,00 Todos los días del 
año. 
2.- Análisis del estudio de mercado 
para llegar a sectores más vulnerables. 
 Dirección Ejecutiva. 1.430,00 2 mes 
3.- Tener siempre a mano una 
presentación en Power Point que 
detalle los servicios que ofrece la 
Fundación. 
 Secretaria. 0,00 1 día 
4.- Generar Alianzas estratégicas con 
otras organizaciones que permitan 
proporcionar nuestros servicios de 
salud. 
Dirección Ejecutiva. 0,00 15 días 
5.- Intercambio de los servicios médicos 
con medios masivos  de comunicación 
para promocionar a la Fundación. 
Dirección Ejecutiva. 8.844,00 15 días 
6.- Difusión de la Fundación entre 
amigos y familiares, mediante el 
recurso de P o P, o B o B, puerta a 
puerta o boca a boca. 
 Coordinador de 
proyectos. 
0,00 3 meses 
7.-Telemarketing a la lista de 
potenciales clientes. 
 Secretaria. 4.752,00 Todos los días del 
año. 
8.- Registro de la Fundación en una 
Cámara o Asociación empresarial. 
Dirección Ejecutiva. 0,00 5 días 
9.- Ofrecer conferencias gratuitas en 
foros o blogs para ampliar la red de 
contactos y posicionar a la Fundación. 
Coordinador de 
proyectos. 
3.333,00 3 veces al año 
10.-Entregar volantes segmentados en 
la calle. 
Mensajería. 352 15 días (2 veces al 
año). 
11.- Asistir a ferias y Eventos que se 
relacionen con la organización. 
Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, 
Fisioterapista, 
Terapista 
ocupacional. 
1.326,00 1 vez al año (8 días 
al año). 
12.- Utilización de redes sociales para 
dar información valiosa que llame la 
atención de los posibles pacientes. 
Coordinador de 
proyectos. 
Departamento de 
Computación. 
396    30 días 
Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº- 54 
PLAN OPERATIVO AREA MÉDICA AÑO 2016 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Mantener e incrementar los 
servicios de medicina general y 
especializada, de rehabilitación física 
y psicológica,  con un elevado 
potencial de crecimiento. 
Dirección Ejecutiva y 
Coordinador de Proyectos. 
0 Todos los días 
Del año. 
2.- Conseguir Asesoría técnica 
especializada en salud, mediante 
alianzas estratégicas con Ministerio 
de Salud y organismos nacionales e 
internacionales. 
Dirección Ejecutiva y 
Director Médico. 
0 30 días 
3.- Modernización tecnológica y 
ampliación de las instalaciones de la 
Fundación. 
Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, 
Coordinador de Proyectos, 
Directorio de la 
Fundación. 
0 1 años. 
4.- Realizar campañas de asesoría en 
cuanto a la Esclerosis Múltiple. 
Director ejecutivo, 
Director Médico, 
Coordinador de Proyectos. 
1.436,00 30 días 
Elaboración Propia: Autores. 
 
CUADRO Nº- 55 
PLAN OPERATVO TECNICO ADMINISTRATIVO AÑO 2016 
 ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.-Mantener el estudio de 
factibilidad del proyecto, 
ampliación y 
diversificación de la 
capacidad instalada del 
área de servicios. 
Directorio, Dirección 
Ejecutiva, Coordinador de 
Proyectos. 
1.430,00 60 días 
2.- mantener el reglamento 
de seguridad industrial y la 
capacitación  del personal. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
550,00 30 días 
3.- Implantar otras 
Políticas Ambientales. 
Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de Proyectos. 
0,00 30 días 
Elaboración Propia: Autores. 
CUADRO Nº- 56 
PLAN OPERATIVO FINANCIERO AÑO 2016 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Establecer presupuestos 
para cada área departamental. 
Director Ejecutivo, 
Contador. 
0,00 A partir del 1ro de 
Enero del 2016 
2.- Análisis del departamento 
Financiero 
Directorio, director 
Ejecutivo 
6,600,00 A partir del 1ro. De 
Enero del  2016 
Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº-57 
PLAN OPERATIVO POR ACTIVIDAD AÑO 2016 
Proyecto  Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio julio  Agosto Septmbre Octbre Novbre Dicbre Totales 
Creación de un banco de nuevos clientes 38,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00 335,00 
Realimentar el estudio de mercado 1430,00                       1430,00 
Tener a mano presentación en pawer point que 
detalle los servicios  que ofrece 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Generar alianzas estratégicas con otras organizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Intercambio de servicios médicos con medios masivos 
de comunicación 
737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 737,00 8844,00 
Difusión de la Fundación entre amigos y familiares 0,00 0,00 0,00                   0,00 
Telemarketing a la lista de posibles clientes 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00 4752,00 
Registro de Fundem En una Asociación 0,00                       0,00 
Dictar conferencias gratuitas en foros       1111,00     1111,00     1111,00     3333,00 
Entregar volantes segmentados en la calle 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 29,33 352,00 
Asistir a ferias y eventos que se relaciones con la org.           1326,00             1326,00 
Utilización  de redes sociales para dar información 
valiosa a posibles clientes 
      132,00       132,00     132,00   396,00 
Sostener los servicios de medicina general y 
especializada 
                        0,00 
Conseguir asesoría técnica especializada en salud 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Modernización tecnológica-ampliación de 
instalaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Realizar campañas de asesoría sobre E.M.       1436,00                 1436,00 
Replantear el estudio de factibilidad del proyecto 715,00 715,00                     1430,00 
Retroalimentación del reglamento de seguridad 
industrial y salud 
    550,00                   550,00 
Implementar políticas ambientales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 O,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Establecer presupuestos para cada área 0,00                       0,00 
Contratar un profesional financiero 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 550,00 6600,00 
TOTALES 3895,33 2454,33 2289,33 4418,33 1739,33 3065,33 2850,33 1871,33 1739,33 2850,33 1871,33 1739,33 30784,00 
1
4
1
 
Elaborado por; Autores 
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CUADRO Nº- 58 
PLAN OPERATIVO DE MARKETING  AÑO 2017 
ACTIVIDADES RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Mantener el banco de nuevos 
clientes por medio de clientes 
antiguos, amigos o familiares, a 
quienes se puede recomendar los 
servicios de salud. 
 Coordinador de 
proyectos. 
369,00 Todos los 
días del 
año. 
2.-Replanteamiento del estudio de 
mercado  para llegar a sectores más 
vulnerables. 
 Dirección Ejecutiva. 1573,00 Un mes. 
3.- Tener siempre a mano una 
presentación en Power Point que 
detalle los servicios que ofrece la 
Fundación. 
 Secretaria. 0,00 1 día 
4.- Generar Alianzas estratégicas con 
otras organizaciones que permitan 
proporcionar nuestros servicios de 
salud. 
Dirección Ejecutiva. 0,00 15 días 
5.- Intercambio de los servicios de 
salud con medios masivos de 
comunicación para promocionar a la 
Fundación. 
Dirección Ejecutiva. 9.728,00 15 días 
6.- Difusión de la Fundación entre 
amigos y familiares, mediante el 
recurso de P o P, o B o B, puerta a 
puerta o boca a boca. 
 Coordinador de 
proyectos. 
0,00 3 meses 
7.-Telemarketing a la lista de 
potenciales clientes. 
 Secretaria. 5.064,00 Todos los 
días del año 
8.- Registro de la Fundación en una 
Cámara o Asociación empresarial. 
Dirección Ejecutiva. 0,00 5 días 
9.- Ofrecer conferencias gratuitas en 
foros o blogs para ampliar la red de 
contactos y posicionar a la 
Fundación. 
Coordinador de 
proyectos. 
6.666,00    1 mes 
10.-Entregar volantes segmentados en 
la calle. 
 Mensajería 387,00 15 días (2 
veces al 
año). 
11.- Asistir a ferias y Eventos que se 
relacionen con la organización. 
Dirección Ejecutiva, 
Director Médico, 
Fisioterapista, Terapista 
ocupacional. 
1.459,00 ¡ vez al año 
12.- Utilización de redes sociales para 
dar información valiosa que llame la 
atención de los posibles pacientes. 
Coordinador de 
proyectos. 
Departamento de 
Computación 
435,00 (8 días de 
feria).  
Elaboración Propia: Autores. 
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CUADRO Nº- 59 
PLAN OPERATIVO AREA MÉDICA AÑO 2017 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Crear y Sostener los servicios de 
medicina general y especializada, de 
rehabilitación física y psicológica,  con 
un elevado potencial de crecimiento. 
Dirección Ejecutiva y 
Coordinador de Proyectos. 
0,00 Todos los días 
del año. 
2.- Conseguir Asesoría técnica 
especializada en salud, mediante 
alianzas estratégicas con Ministerio de 
Salud y organismos nacionales e 
internacionales. 
Dirección Ejecutiva y Director 
Médico. 
0,00 30 días al año. 
3.- Modernización tecnológica y 
ampliación de las instalaciones de la 
Fundación. 
Dirección Ejecutiva, Director 
Médico, Coordinador de 
Proyectos, Directorio de la 
Fundación. 
0,00         1 año. 
4.- Realizar campañas de asesoría en 
cuanto a la Esclerosis Múltiple. 
Director ejecutivo, Director 
Médico, Coordinador de 
Proyectos. 
1580,00 30 días al año. 
Elaboración Propia; Autores. 
 
 
CUADRO Nº- 60 
PLAN OPERATVO TECNICO ADMINISTRATIVO AÑO 2017 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.-Revisar el estudio de 
factibilidad del proyecto, 
ampliación y diversificación de 
la capacidad instalada del área 
de servicios. 
Directorio, Dirección 
Ejecutiva, Coordinador 
de Proyectos. 
1.573,00 1ro de Nov del 2016 
al 31 de Dic del 2016 
2.- Revisar el reglamento de 
seguridad industrial y 
Capacitación del personal. 
2.- Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de 
Proyectos. 
605,00 30 días 
3.- Mantener Políticas 
Ambientales. 
3.- Dirección Ejecutiva, 
Coordinador de 
Proyectos. 
0,00 30 días 
  Elaboración Propia; Autores 
 
 
CUADRO  Nº-61 
PLAN OPERATIVO FINANCIERO AÑO 2017 
ACTIVIDAD RESPONSABLE VALOR TIEMPO 
1.- Establecer presupuestos 
para cada área 
departamental. 
Director Ejecutivo, 
Contador. 
0.00 A partir de Enero 2017 
2.- Supervisar el sistema 
financiero de la org.  
Directorio y Director 
Ejecutivo. 
7.260,00 A partir del 1ro de Enero 
del 2017. 
Elaboración Propia; Autores 
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 CUADRO Nº- 62  
PLAN OPERATIVO POR ACTIVIDAD AÑO 2017 
Proyecto  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totales 
Creación de un banco 
de nuevos clientes 
39,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 369,00 
Realimentar el estudio 
de mercado 
 1573,00           1573,00 
Tener a mano 
presentación en pawer 
point que detalle los 
servicios  que ofrece 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Generar alianzas 
estratégicas con otras 
organizaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Intercambio de 
servicios médicos con 
medios masivos de 
comunicación 
818,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 810,00 9728,00 
Difusión de la 
Fundación entre 
amigos y familiares 
  0,00   0,00   0,00    0,00 
Telemarketing a la lista 
de posibles clientes 
422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00 5064,00 
Registro de Fundem 
En una Asociación 
0,00            0,00 
Dictar conferencias 
gratuitas en foros 
    1222,00   1222,00  1222,00   3666,00 
Entregar volantes 
segmentados en la calle 
32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 32,52 387,00 
Asistir a ferias y 
eventos que se 
relaciones con la org. 
     1459,00       1459,00 
1
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Utilización  de redes 
sociales para dar 
información valiosa a 
posibles clientes 
  145,00    145,00   145,00   435,00 
Sostener los servicios 
de medicina general y 
especializada 
            0,00 
Conseguir asesoría 
técnica especializada en 
salud 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Modernización 
tecnológica-ampliación 
de instalaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Realizar campañas de 
asesoría sobre E.M. 
    1580,00        1580,00 
Replantear el estudio 
de factibilidad del 
proyecto 
786,50 786,50           1573,00 
Retroalimentación del 
reglamento de 
seguridad industrial y 
salud 
605,00            605,00 
Implementar políticas 
ambientales 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Establecer 
presupuestos para cada 
área 
0,00            0,00 
Contratar un 
profesional financiero 
605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 605,00 7260,00 
TOTALES. 3308,02 4259,02 2044,52 1899,52 4701,52 3358,52 2044,52 3121,52 1899,52 3266,52 1899,52 1899,52 33699,00 
Elaborado: Los Autores
1
4
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CUADRO Nº- 63 
PLAN OPERATIVO POR ACTIVIDAD PERIODO  2013-2017 
Proyecto  Enero  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Totales 
Creación de un banco de nuevos 
clientes 
175,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 134,00 1649,00 
Elaborar un estudio de mercado 3445,00 3588,00                     7033,00 
Tener a mano presentación en pawer 
point que detalle los servicios  que 
ofrece 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Generar alianzas estratégicas con otras 
organizaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Intercambio de servicios médicos con 
medios masivos de comunicación 
3632,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 3624,00 43496,00 
Difusión de la Fundación entre amigos 
y familiares 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Telemarketing a la lista de posibles 
clientes 
1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 1850,00 22200,00 
Registro de Fundem En una 
Asociación 
0,00                       0,00 
Dictar conferencias gratuitas en foros     4242,00   1222,00   4242,00 1222,00   5464,00     16392,00 
Entregar volantes segmentados en la 
calle 
144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 144,25 1731,00 
Asistir a ferias y eventos que se 
relaciones con la org. 
          6521,00             6521,00 
Utilización  de redes sociales para dar 
información valiosa a posibles clientes 
    651,00       651,00     653,00     1955,00 
Sostener los servicios de medicina 
general y especializada 
                        0,00 
Conseguir asesoría técnica 
especializada en salud 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Modernización tecnológica-ampliación 
de instalaciones 
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Realizar campañas de asesoría sobre 
E.M. 
      
    
7062,00             7062,00 
1
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Elaborar un estudio de factibilidad del 
proyecto 
3516,50 3516,50                     7033,00 
Implementar un plan de seguridad 
industrial y salud 
1555,00 300,00 850,00                   2705,00 
Implementar políticas ambientales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Establecer presupuestos para cada 
área 
0,00                       0,00 
Contratar un profesional financiero 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 2705,00 32460,00 
TOTALES 17022,75 15861,75 14200,25 8457,25 9679,25 22040,25 13350,25 9679,25 8457,25 14574,25 8457,25 8457,25 150237,00 
Elaboración Propia: Autores 
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4.8.- INDICADORES DE GESTIÓN 
 
Los Indicadores de gestión son uno de los agentes determinantes para que todo proceso 
administrativo, se lleve  a cabo con eficiencia y eficacia; es implementar  en un sistema adecuado 
de indicadores para calcular la gestión o la administración de los mismos, con el fin de que se 
puedan efectuar y realizar los indicadores de gestión en posiciones estratégicas que muestren un 
efecto óptimo en el mediano y largo plazo, mediante un sistema de información que permita 
comprobar las diferentes etapas del proceso. 
Hay que tener en cuenta que medir es comparar una magnitud con un patrón preestablecido, es una 
relación entre las variables cuantitativas o cualitativas, y que por medio de estas permiten analizar y 
estudiar la situación y las tendencias de cambio generadas en un determinado periodo.- la clave de 
este consiste en elegir las variables críticas para el éxito del proceso, y con ello obtener una gestión 
eficaz y eficiente , además es conveniente diseñar un sistema de control que soporte la 
administración y que permita evaluar el desempaño de la fundación 
 
 4.8.1.- INDICADORES DE GESTION CORPORATIVOS 
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CUADRO Nº 64 
POSICION FINANCIERA 
OBJETIVO 
ESTRATEGICO 
LÓGICA 
ESTRATÉGICA 
FORMA DE CALCULO META 
 CORTO  
PAZO 
META 
MEDIANO 
PLAZO 
META  
LARGO 
PLAZO 
RESPONSABLE 
CREAR UN 
SISTEMA DE 
COSTEO PARA 
OPTIMIZAR LOS 
COSTOS 
Minimizar los costos y 
gastos 
 
 
-Costos actuales /costos 
anteriores 
-Total gasto del periodo/# 
promedio de usuario 
         
  
         10% 
 
 
         15% 
 
 
         20% 
 
Coordinador del 
proyecto y Director 
Financiero 
AUMENTO DE 
NÚMERO DE 
CLIENTES 
Número de clientes Número de clientes 
nuevos/clientes totales 
 
 
          25% 
 
 
          30% 
 
 
         40% 
 
Coordinador del 
proyecto. 
CONSOLIDAR 
EL 
PATRIMONIO O 
CAPITAL DE LA 
FUNDACIÓN 
 
Aumento de la 
rentabilidad 
 
Utilidad neta actual/Utilidad 
anterior 
 
        
            5% 
 
 
          10% 
 
 
          15% 
 
Coordinador del 
proyecto y director 
Financiero 
APROVECHAR 
EL APOYO DE 
LOS 
BENEFACTORES 
Aumento de donaciones 
y subvenciones 
Donaciones periodo N-
donaciones N-1/donaciones 
periodo N-1 
 
 
           5% 
 
 
          10% 
 
 
 
         15% 
 
Director Financiero 
Elaborado por: Autores 
 
 
 
 
 
1
4
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CUADRO Nº- 65 
POSICION CLIENTES 
OBJETIVO 
ESTRATEGICO 
LOGICA 
ESTRATEGICA 
FORMA DE 
CALCULO 
META 
CORTO 
PLAZO 
META 
MEDIANO 
PLAZO 
META 
LARGO 
PLAZO 
RESPONSABLE 
AUMENTAR LA 
SATISFACCIÓN DEL 
CLIENTE EN CUANTO 
AL PRODUCTO Y 
SERVICIO 
 
 
Clientes 
Insatisfechos 
 
 
Precio 
Fundación/Precio 
Competencia 
 
 
 
         15% 
 
 
 
         20% 
 
 
 
        25% 
 
 
Dirección ejecutiva 
AUMENTO DE 
PARTICIPACIÓN EN EL 
MERCADO 
Número de 
clientes 
 
# clientes 
nuevos/clientes 
totales 
 
         25% 
 
         30% 
 
       40% 
Coordinador del 
proyecto 
CREACIÓN DE UN 
SISTEMA DE 
INFORMACIÓN A NIVEL 
NACIONAL 
 
Total de 
sucursales 
(fundaciones 
amigas) 
 
Nuevos locales /Total 
locales 
      
       100% 
 
        200% 
 
     300% 
 
Directorio 
Elaborado por: Autores 
 
 
 
1
5
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CUADRO Nº- 66 
POSICION PROCESOS 
OBJETIVO 
ESTRATEGICO  
LÓGICA 
ESTRATEGICA 
FORMA DE 
CALCULO 
       META  A 
 CORTO 
PLAZO 
META  A 
MEDIANO 
PLAZO 
META  A 
LARGO PLAZO 
RESPONSABLE 
INFRAESTRUCTURA 
PROPIA 
Calidad de las 
instalaciones 
Nuevas 
Instalaciones/total 
activos fijos 
 
50% 
 
100% 
 
150% 
 
Directorio 
INCREMENTO DE 
NUEVOS SERVICIOS 
MÉDICOS 
 
Nuevos productos 
 
Nuevos servicios/total 
servicios 
 
25% 
 
50% 
 
75% 
 
Directorio 
Director Médico 
Elaborado por: Autores 
 
CUADRO Nº- 67 
POSICION CRECIMIENTO 
OBJETIVO ESTRATÉGICO LÓGICA 
ESTRATEG
ICA 
FORMA DE 
CALCULO 
META  
A 
CORTO 
PLAZO 
META A 
MEDIAN
O PLAZO 
META  
A 
LARGO 
PLAZO 
RESPONSABLE 
CAPACITACIÓN CONTINUA DE 
EMPLEADOS 
Preparación 
optima 
Nuevos cursos/cursos 
anteriores 
50% 60% 70%  
Coordinador del proyecto 
PERSONAL COMPROMETIDO 
CON EL CRECIMIENTO DE LA 
FUNDACIÓN 
Satisfacción  
Empleado 
Socios comprometidas 
antes/socios 
comprometidos ahora 
 
70% 
 
80% 
 
90% 
  Dirección Ejecutiva-
Coordinador del proyecto 
PROGRAMAR ACTIVIDADES 
PERIÓDICAS QUE MEJOREN EL 
AMBIENTE DE TRABAJO 
 
 
Satisfacción 
personal 
 
Actividades año 
actual/Actividades año 
anteriores 
 
 
90% 
 
 
95% 
 
 
100% 
 
  
Directorio- Dirección 
Ejecutiva- Coordinador del  
proyecto 
Elaborado por: Autores 
1
5
1
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4.8.2.- INDICADORES DE GESTIÓN POR UNIDADES ESTRATEGICAS DE NEGOCIO 
 
CUADRO Nº68 
CREACIÓN DE FUNCIONES Y PROCESOS 
CREACIÓN DE 
FUNCIONES Y 
PROCESOS 
LÓGICA DE INTERVENCIÓN INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE 
VERIFICACIÓN 
HIPÓTESIS 
 
OBJETIVO 
GENERAL 
Diseña  un manual de procedimientos 
a nivel general para toda la fundación 
Cumplir con el 95% de 
lo establecido en el 
manual 
Indicadores  
registrados 
Contar con un manual preciso, que 
defina las políticas a cumplir en la 
Fundación 
OBJETIVO 
ESPECIFICO 
Crear procesos que garanticen la 
calidad del servicio médico 
Permite tomar 
decisiones para cumplir 
con el 95% de las 
actividades  
Seguimiento y 
cumplimiento del 
proceso 
Cumplir  con los procesos para 
obtener un mejor servicio médico. 
RESULTADOS Cumplir con todas las actividades Indicadores ya 
registrados 
Información registrada 
e indicadores 
Demostrar que la interrelación  de 
funciones en la org. genera 
mejores resultados 
ACTIVIDADES -Presentar un modelo de gestión 
estratégica. 
-Aprobación del modelo de gestión. 
-Elaboración de procesos. 
-Aprobación 
-Implementación 
-Modelo de gestión  
propicio para la 
fundación. 
-Procesos bien 
elaborados. 
-Metas cumplidas. 
-Procesos confiables. 
 
Cumpliendo los procesos en cada 
una de las áreas, este manual es 
viable para la fundación 
1
5
2
 
Elaborado por; Autores 
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CUADRO Nº-  69 
SOBRE CURSOS DE CAPACITACIÓN 
CURSOS DE 
CAPACITACIÓ
N 
LÓGICA DE INTERVENCIÓN INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE 
VERIFICACIÓ
N 
HIPÓTESIS 
OBJETIVO 
GENERAL 
Capacitación permanente para mejorar el 
desempeño en todas las áreas de la 
fundación 
Aprovechamiento y 
efectividad de las 
capacitaciones 
Cumplir con el 
100% de todas 
las 
capacitaciones 
-Mejorar la atención al 
cliente/paciente. 
-Solucionar inmediatamente las 
quejas de los usuarios. 
-Mejorar la satisfacción del paciente. 
OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 
Planificación de un programa de 
capacitación permanente, mediante 
convenios con diversas organizaciones. 
-Asesoramiento con organismos nacionales 
e internacionales para replantear el 
funcionamiento de la fundación. 
Análisis de la 
efectividad de la 
capacitación y 
asesoramiento con 
organismos nacionales 
e internacionales. 
-Número de 
capacitaciones 
realizadas. 
-Evaluar el 
asesoramiento 
con organismos 
nacionales e 
internacionales. 
-Seguridad y fortalecimiento de 
conocimientos del personal de la 
fundación. 
-Obtener un correcto manejo del área 
de comercialización, haciendo 
conocer la marca y la fidelización del 
cliente para con la fundación. 
RESULTADOS Capacitación y asesoramiento por área Total de 
capacitaciones y el 
nivel del 
asesoramiento  con 
Evaluación 
después de las 
capacitaciones y 
asesoramiento 
Demostrar si el asesoramiento  
respectivo y las capacitaciones 
cubrieron con las necesidades. 
1
5
3
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relación  a lo 
programado. 
ACTIVIDADES -Desarrollar las necesidades de todo el 
personal. 
- Desarrollar los requerimientos de la 
fundación. 
-programar un cronograma de 
capacitaciones y asesoramiento. 
-Elaborar un presupuesto para este tipo de 
eventos. 
-desarrollo de cada uno de los cursos a 
dictarse. 
-Elaborar un 
presupuesto para este 
tipo de eventos. 
-Tiempo utilizado en 
cada evento. 
 
-Cumplimiento 
del presupuesto 
establecido. 
-Cumplimiento 
del cronograma 
de actividades 
en cada uno de 
los cursos. 
Determinar si se cumplió con lo 
esperado por parte del personal y 
directorio de la fundación. 
Elaborado por: Autores 
 
 
CUADRO Nº 70 
SOBRE LA ELABORACIÓN DE UN ESTUDIO DE MERCADO 
ELABORACIÓN DE UN 
ESTUDIO DE 
MERCADO 
LÓGICA DE 
INTERVENCIÓN 
INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE 
VERIFICACIÓN 
HIPÓTESIS 
OBJETIVO GENERAL Hacer un estudio de 
mercado para llegar a 
sectores más vulnerables  
Incremento de 
pacientes/usuarios 
Análisis de encuestas para 
medir la percepción de la 
satisfacción. 
Obtener un correcto manejo del 
área de servicio al cliente por parte 
del personal de la fundación. 
1
5
4
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OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 
-Alcanzar nuevos nichos de 
mercado. 
-Buscar la satisfacción del 
cliente. 
-mayor acción del mercado 
local en cuanto a servicios 
de salud. 
-Captación de nuevos 
clientes/usuarios. 
Efectividad de la 
capacitación y el 
grado de 
satisfacción  del 
personal que 
realiza el estudio 
de mercado. 
Número de evaluaciones 
después de cada capacitación 
y asesoramiento. 
Mejorar la atención y el servicio de 
salud a los pacientes. 
RESULTADOS -Mejorar la relación 
cliente-fundación. 
-fidelización del usuario 
para con la fundación. 
Detectar los 
niveles de 
satisfacción. 
Número de encuestas a 
clientes. 
Detectar las necesidades de los 
pacientes/usuarios 
ACTIVIDADES -Entrenar personal idóneo 
para  el estudio de 
mercado. 
-Aprobación del estudio de 
mercado. 
-Análisis del estudio de 
mercado. 
-Determinar el 
presupuesto para 
el estudio de 
mercado. 
-Determinar el 
tiempo de trabajo 
utilizado. 
-Cumplimiento de las metas 
en los tiempos 
preestablecidos. 
- 
-Demostrar el cumplimiento de 
todas las actividades relacionadas al 
estudio de mercado. 
-Satisfacción del cliente/usuario. 
Elaborado por: Autores 
 
 
1
5
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4.8.3.- INDICADORES DE GESTION POR UNIDAD OPERATIVA 
 
CUADRO Nº- 71 
SOBRE LA IMPLEMENTACIÓN DE NUEVOS SERVICIOS MEDICOS 
IMPLEMENTACIÓN 
DE NUEVOS 
SERVICIOS MEDICOS 
LÓGICA DE INTERVENCIÓN INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE VERIFICACIÓN HIPOTESIS 
OBJETIVO GENERAL Implementación de nuevos 
servicios médicos. 
Catalogo o tríptico de 
todos los servicios 
médicos que ofrece 
la fundación. 
Nuevos servicios de salud. Ofrecer nuevos servicios 
de salud de alta calidad y 
confiabilidad. 
OBJETIVOS 
ESPECIFICOS 
Solicitar el asesoramiento de 
organismos nacionales e 
internacionales para mejorar el 
funcionamiento de la fundación con 
nuevos servicios médicos. 
-Presupuesto de los 
nuevos servicios. 
-Etapas de 
cumplimiento dela 
implementación de 
nuevos servicios de 
salud. 
Costos médicos por la creación de 
nuevos servicios. 
Diversificar los servicios 
para otras patologías 
afines a la Esclerosis 
Múltiple. 
RESULTADOS Establecer nuevos precios para los 
nuevos servicios de salud.  
-Nuevos servicios de 
salud 
Cumplimiento del presupuesto 
proporcionado por el Director 
financiero. 
Con la implementación de 
nuevos servicios se 
logrará una mejor 
rentabilidad. 
ACTIVIDADES -Reuniones de trabajo entre el 
Director Médico con la Dirección 
ejecutiva y el Directorio. 
-Asesoramiento con expertos en 
medicina. 
-Intervención del área de 
comercialización haciendo conocer 
los nuevos servicios de salud. 
 
-Aumento de 
pacientes/usuarios. 
-Incrementos en 
venta de servicios. 
-Creación del nuevo portafolio de 
servicios médicos. 
-Concurrencia a las asesorías 
nacionales e internacionales por 
parte del departamento médico. 
-Mantener el grado de innovación 
en todos los niveles para continuar 
con el buen servicio, precio, 
calidad, en beneficio de la 
comunidad. 
Con la creación de estos 
nuevos servicios se 
logrará, el incremento de 
usuarios, generando 
confianza, fidelidad  hacia 
la fundación. 
1
5
6
 
Elaborado por: Autores 
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CUADRO Nº72 
 SOBRE CREACIÓN DE UN PLAN DE MARKETING 
CREACIÓN DE UN 
PLAN DE 
MARKETING 
LÓGICA DE INTERVENCIÓN INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE 
VERIFICACIÓN 
HIPOTESIS 
OBJETIVO 
GENERAL 
Crear un plan de medios para dar a conocer las 
bondades de los servicios de salud que ofrece 
la fundación. 
Alcanzar el 100 % de 
atención de los 
clientes/usuarios 
-Encuestas. 
-Entrevistas. 
-Mesas de trabajo 
Que el plan de marketing permita 
obtener un mayor segmento en el 
mercado local y nacional. 
OBJETIVOS 
ESPECIFICOS 
-Creación un banco de nuevos usuarios. 
-Tener siempre a la mano una presentación en 
power point que detalle los servicios que 
ofrece la fundación. 
-Generar Alianzas estratégicas con otras 
organizaciones  que permitan  proporcionar 
nuestros servicios de salud. 
-Intercambio de servicios médicos con medios 
masivos de comunicación para promocionar a 
la fundación. 
-Telemarketing a la lista de potenciales 
clientes.- 
-Dictar conferencias gratuitas en foros para 
ampliar la red de contactos y posicionar a la 
fundación. 
-Cumplimiento de todos y 
cada uno de los proyectos, 
enmarcados en sus 
respectivos presupuestos. 
-incrementos de nuevos 
clientes. 
-Agilidad en atención al nuevo 
cliente. 
-Fortalecimiento del gremio y 
generar ingresos para la 
fundación. 
-Que la fundación sea 
reconocida en nuestro medio, 
sobre todo hacer conocer la 
enfermedad de la esclerosis 
múltiple. 
-Integrarse con otras 
fundaciones para conseguir 
más beneficios. 
Se logrará crecer como centro 
médico y ser conocida a nivel 
nacional, en beneficio de la 
comunidad 
RESULTADOS -Aumento de usuarios/pacientes. 
-promocionar a la fundación- 
-Incremento de nuevos 
Clientes/usuarios/ 
-Incremento de ventas 
 Este plan de marketing ayudará a 
incrementar el nivel de ingresos. 
ACTIVIDADES -Reuniones para definir estrategias 
publicitarias. 
-Recopilación de proformas de diferentes 
medios de comunicación masiva para análisis 
presupuestario. 
- Elaboración del presupuesto del proyecto de 
marketing 
-Costos y gastos  de ventas 
de acuerdo a sus 
presupuestos respectivos 
-Aumento de 
Usuarios/pacientes 
 Demostrar que con este proyecto  
se ofrecerá una gama de 
servicios de mejor calidad para 
los usuarios,.con un centro 
médico catalogado como uno de 
los mejores de la ciudad y del 
país esto para el año 2017, 
Elaborado por: Autores 
1
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CUADRO Nº- 73 
SOBRE CREAR UN CENTRO DE ATENCIÓN AL CLIENTE 
CREAR UN 
CENTRO DE 
ATENCIÓN AL 
CLIENTE 
LÓGICA DE INTERVENCIÓN INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE 
VERIFICACIÓN 
HIPOTESIS  O 
SUPUESTOS 
OBJETIVO 
GENERAL 
Creación de un centro de atención al 
usuario 
Alcanzar el 100% de 
atención de los usuarios 
-Mesas de trabajo  
-Entrevistas 
-Sondeos de opinión. 
Esta área permitirá atender 
las necesidades de los 
usuarios y absolver las 
quejas de los mismos. 
OBJETIVOS 
ESPECIFICOS 
-Fortalecer la capacidad operativa de los 
servicios de salud para aumentar los 
niveles de satisfacción de la comunidad 
-crear un sistema de medición de los 
niveles de satisfacción de los usuarios 
respecto los servicios de salud. 
-Crear el área de Call center para atender 
quejas, sugerencias y recomendaciones. 
Cumplimiento de los 
sistemas de satisfacción y 
cal center. 
Cubrir los presupuestos. 
Verificación porcentual de la 
variación en la atención al 
cliente. 
Área física que brinde una 
atención personalizada para 
solucionar las demanda de 
quejas e inquietudes de los 
pacientes. 
RESULTADPS Solución de las quejas y recepción de 
sugerencias y recomendaciones. 
-Entrevistas con aquellos 
usuarios que recomiendan y 
sugieren cambios en la 
atención. Y con los usuarios 
que han sido atendidos. 
 
-Porcentaje de quejas 
solucionadas en un periodo 
determinado. 
-Seguimiento de las 
sugerencias y 
recomendaciones 
-Valoración en aquellos 
usuarios antes y después de 
la atención médica. 
Con la adecuada solución a 
las quejas, sugerencias  y 
recomendaciones de los 
usuarios se logrará captar 
un mayor mercado.  
ACTIVIDADES -Implantar un área física. 
-Seleccionar el personal con altos 
niveles en formación académica, cultural 
y técnica. 
-Adecuaciones del área con muebles y 
equipos 
-Área física adecuada. 
-Comodidad y satisfacción 
del empleado. 
-Comodidad y satisfacción 
del paciente. 
-Mesas de trabajo los 
empleados de esta área de 
trabajo. 
-Encuesta a clientes 
buscando el nivel de 
satisfacción. 
Contar con el área adecuada 
que permita brindar todas 
las comodidades a los 
usuarios/pacientes. 
Elaborado por; Autores  
1
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CUADRO Nº- 74 
SOBRE LA APERTUTA DE UNA SUCURSAL 
APERTUTA DE UNA 
SUCURSAL 
LÓGICA DE 
INTERVENCIÓN 
INDICADORES 
VERIFICABLES 
FUENTES DE 
VERIFICACIÓN 
HIPOTESIS   O 
SUPUESTOS 
OBJETIVO GENERAL Crear una nueva sucursal de 
la fundación en un punto 
estratégico del país 
Atención a más pacientes 
de la comunidad. 
Nuevas oficinas y centro 
médico 
La nueva sucursal podrá dar 
servicios médicos a la 
comunidad de esa nueva 
región. 
OBJETIVOS 
GENERALES 
-Formular los requerimientos 
para la creación de la nueva 
oficina. 
-Captación de nuevos 
usuarios . 
-Creación de un nuevo 
presupuesto para cumplir 
con este objetivo 
Cumplir con el cronograma 
de trabajo para esta nueva 
sucursal 
Sitio idóneo para dar un 
buen servicio médico a los 
nuevos pacientes. 
 
 
RESULTADOS Montaje de la sucursal Centro médico adecuado 
para la atención médica 
Encuestas, a los nuevos 
pacientes que ocupan el 
nuevo centro médico 
Con el cumplimiento de la 
atención de salud de los 
usuarios, se atraerá mayor  
número de pacientes. 
 
ACTIVIDADES -Definición de la ubicación 
del centro médico de la 
fundación. 
- formación de un comité de 
pro mejoras de la fundación 
para alcanzar los 
requerimientos del nuevo 
centro de atención. 
- Buscar fuentes de 
financiamiento. 
-Analizar una serie de 
proformas de proveedores 
para optimizar costos. 
-Cumplimiento del nuevo 
presupuesto. 
- Área adecuada. 
-Satisfacción de los 
usuarios. 
-Cumplimiento del 
presupuesto. 
-Encuestas a 
clientes/usuarios. 
-Mesas de trabajo con el 
personal den nuevo centro 
médico. 
-Cumplimiento con el plazo 
de las actividades 
establecidas en el 
cronograma de trabajo. 
Cumplir con todas las 
actividades establecidas en 
el cronograma, para dejar 
montado el nuevo centro 
médico. 
Elaborado por: Autores  
1
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CAPITULO  V 
 
 
 
CONCLUSIONES 
CONCLUSIÓN GENERAL.- 
 
La Fundación cuenta con un plan de desarrollo local que incentive y promueva la 
participación activa y el involucramiento de la comunidad como ente potencial de 
desarrollo, a través del aprovechamiento y uso racional del potencial del Servicio Médico 
que poseen. Sin embargo este ha sido marcado por el incumplimiento de las actividades 
programadas, así como el de sus involucrados o actores locales. 
 
El levantamiento de los datos permitió establecer problemas y necesidades reales que 
actualmente aquejan a la fundación, pacientes y a la comunidad en general, que los impide 
desarrollar el buen servicio médico que mantienen de una manera eficiente esto es: débil 
promoción de marketing. Limitado apoyo de instituciones públicas para el desarrollo del 
servicio médico, débil coordinación  organizacional y capacitación de sus empleados y 
comunidad en general acerca de la enfermedad de esclerosis múltiple. 
 
En la elaboración del plan estratégico actual toda la comunidad de FUNDEM  y sus 
autoridades  se han involucrado directamente lo que permite afirmar que una adecuada 
aplicación de este plan permitirá el desarrollo eficiente de esta organización en su conjunto, 
aportando al mejoramiento de las condiciones de vida de toda los que están involucradas en 
ella. 
 
 
  
 CONCLUSIONES ESPECÍFICAS.- 
 
1.- Por medio del diagnóstico de la Fundación y el levantamiento de los datos de todos 
quienes conforman la       omunidad de Fundem se evidencio que la mayor parte de 
pacientes  no tienen la llegada continua hacia la fundación. 
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2.- Por medio del FODA, se evidenció que existen muchas fortalezas u oportunidades 
que con él apoya de las autoridades locales podrán ser utilizadas y explotadas 
adecuadamente lo que permitirá cumplir con las metas planteadas en el mapa estratégico. 
 
3.- Para dar solución a los principales problemas  en cuanto a la administración y 
servicios médicos en general de la fundación, se han prepuestos una serie de proyectos, 
como son: estudios de mercado, generación de alianzas estratégicas con otras 
organizaciones que permitan promocionar nuestros servicios de salud, Foros acerca la 
enfermedad de la E.M., Ferias y eventos que se relacionen con la organización, utilización 
de redes sociales para generar información valiosa que atraiga a posibles clientes o 
pacientes, Conseguir la asistencia técnica especializada en salud, elaboración de un 
proyecto de factibilidad para medir la capacidad instalada de la fundación, implementar un 
reglamento de seguridad industrial, capacitación al personal, la contratación de un 
especialista en la rama financiera-contable. Y  por último la modernización tecnológica y 
ampliación de infraestructura. 
 
4.- Por otro lado el escaso financiamiento de organismos donantes, tanto internos 
como externos, detiene el crecimiento y el asesoramiento-capacitación de su personal. 
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RECOMENDACIONES.- 
 
RECOMENDACIÓN GENERAL.- 
  
 El plan estratégico de FUNDEM, debe ser puesto en marcha, con el apoyo y participación 
de las entidades de salud pública, organismos nacionales e  internacionales que apoyan a la 
organización y la comunidad cercana a la fundación, actores claves para el desarrollo 
económico-social de la misma. 
 
Es necesario realizar un seguimiento y evaluaciones periódicas del avance del plan, para 
poder identificar loa indicadores que nos reflejen el impacto generado por los diferentes 
proyectos que se plantean en el mismo. 
 
 
           RECOMENDACIONES ESPECÍFICAS.- 
 
 
1.-Trabajar conjuntamente con La dirección de salud y organismos nacionales e 
internacionales y con la comunidad para implantar un sistema que nos permita contar con 
la totalidad de los pacientes sean atendidos con los servicios médicos de la organización a 
través del fortalecimiento y uso racional de los recursos de la fundación y así concretar el 
desarrollo socio-económico y financiero de la organización.  
 
Es necesario que la fundación trasmita a sus asociados toda la información respecto del 
trabajo en equipo, la solidaridad logrando que estas actividades sean vistas como un 
camino alternativo para conseguir el desarrollo económico y social. 
 
2.-  Debe mejorar la tecnología ya que permitirá brindar un servicio rápido y eficaz para 
nuestros socios y futuros clientes. 
Procurar crear proyectos productivos dirigidos al desarrollo y crecimiento económico y 
social de las mujeres mediante la capacitación de las áreas estratégicas como (panadería, 
educación financiera y administración de negocios). 
 
En el área de planificación se sugiere se incluya la sub-área de investigación y desarrollo, 
sumiendo el cumplimiento de las siguientes funciones como sondeos de mercado, estudios 
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de factibilidad financieros y operativos, control de planes, cumplimiento de indicadores, 
metas en las diferentes áreas, desarrollar proyectos productivos con ong´s y no ong´s. 
Desarrollar un portafolio de productos y innovadores del segmento del mercado que la 
fundación atiende.  
3.- Es necesario un trabajo conjunto de todas las bases en busca del desarrollo de la 
organización y gestionar apoyo de organismos de cooperación nacional e internacional con 
el fin de obtener recursos y financiamiento para poder ejecutar a cabalidad los proyectos 
planteados para el desarrollo de la actividad de los servicios de salud en el entorno local y 
nacional y aportar al mejoramiento de las condiciones de vida de quienes sufre con la 
enfermedad de E.M. y patologías afines y a su vez creando nuevas plazas de trabajo.  
  
FUENTES DE FINANCIAMIENTO 
Es muy importante tener la capacidad no solo de crearse sino de mantenerse en el tiempo y generar 
ingresos. 
FUNDEM, a pesar de ser una organización sin fines de lucro, tiene que realizar actividades o 
eventos que generen recursos por medio de autogestión, por decir los costos operativos como se 
indicó anteriormente no son cubiertos con los ingresos operativos, es decir los servicios de salud, 
sino con recursos provenientes de diferentes actividades de autofinanciamiento. 
Es por esto que FUNDEM, trabaja en el desarrollo de proyectos de  reinserción laboral como es el 
caso  del restaurant a su cargo, con el cual genera ingresos para cubrir sueldos y costos operativos, 
y lograr de esta manera que la Fundación sea autosustentable. 
A si mismo existen cuotas de cada uno de los miembros beneficiarios, que ayudan en parte a 
mantener la Fundación y el apoyo de sus benefactores mediante sus donaciones. 
FUNDEM, tiene el apoyo de una organización denominada CTB ECUADOR, que está respaldada 
por la EMBAJADA DE BÉLGICA, la misma que apoya a proyectos de reinserción laboral, en 
este caso se deberá presentar a esta organización, este tipo de proyectos para generar y conseguir el 
aporte económico y tecnológico para el desarrollo y crecimiento de la Fundación, para ser vista 
como un centro médico líder a nivel nacional en beneficio de sus asociados y la comunidad en 
general. 
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ANEXOS: 
PROYECTOS: CUADROS AUXILIARES 
 
ANEXO NRO. 1 
PROYECTO: CREACIÓN DE UN BANCO DE NUEVOS CLIENTES POR MEDIO DE 
CLIENTES ANTIGUOS, AMIGOS O FAMILIARES, A QUIENES SE PUEDE RECOMENDAR 
LOS SERVICIOS DE SALUD. 
RESPONSABLE MATERIAL A 
UTILIZAR 
CANTIDAD COSTO TIEMPO 
Coordinador de 
Proyectos 
Trípticos 3.000 uds. $ 305,00 Todos los 
días del 
año 
 
ANEXO NRO. 2 
PROYECTO: ESTUDIO DE MERCADO PARA LLEGAR A SECTORES MÁS 
VULNERABLES. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva $ 1.300,00 60 días 
 
 
ANEXO NRO. 3 
PROYECTO: PRESENTACIÓN EN POWER POINT QUE DETALLE LOS SERVICIOS DE 
SALUD QUE OFRECE LA FUNDACIÓN. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Secretaria $ 0,00 Todos los días del año 
 
 
ANEXO NRO. 4 
PROYECTO: GENERAR ALIANZAS ESTRATÉGICAS CON OTRAS ORGANIZACIONES 
QUE PERMITAN PROMOCIONAR LOS SERVICIOS DE SALUD. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva $ 0,00 Todos los días del año 
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ANEXO NRO. 5 
PROYECTO: INTERCAMBIO DE SERVICIOS MÉDICOS CON MEDIOS MASIVOS DE 
COMUNICACIÓN PARA PROMOCIONAR A LA FUNDACIÓN. 
RESPONSABLE MEDIO COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva Radio $ 15,00 por 30 seg. 
  2 veces/hora= $     
   $30,00 x       
   8 días al mes  $ 
   240,00  x12 meses   del           
año =  $ 2.880,00              
# de veces a 
contratar 
 Prensa Clasificados: 
Destacado D $  348,00 
Destacado E  $  171,00 
Destacado F  $     85,00 
 S 85,00 x 2 al mes = 190,00 
x 12 = 2280,00 
 
Destacado D  $  486,00 
Destacado E   $  239,00 
Destacado F   $  120,00 
S 120,00 x 2 veces, 2 días al 
mes = 2.280,00 
 
 Gran Total:      $ 8.040,00 
Días de Lunes a 
Sábado 
 
 
 
 
 
Día Domingo 
 
 
 
 
ANEXO NRO. 6 
PROYECTO: DIFUSIÓN DE LA FUNDACIÓN ENTRE AMIGOS Y FAMILIARES, 
MEDIANTE EL RECURSO DE P O P, PUERTA A PUERTA, O B A B, BOCA A BOCA. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Coordinador de Proyectos $ 0,00 90 días por año. 
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ANEXO NRO. 7 
PROYECTO: TELEMERCADEO A LA LISTA DE POTENCIALES CLIENTES. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Secretaria Sueldo $      318,00 Todos los días del año 
 Anual   $   3.816,00  
 
ANEXO NRO. 8 
PROYECTO: REGISTRO DE LA FUNDACIÓN EN UNA CÁMARA O ASOCIACIÓN 
EMPRESARIAL. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva $   0,00 5 días 
 
 
ANEXO NRO. 9 
PROYECTO: DICTAR CONFERENCIAS GRATUITAS EN FOROS PARA AMPLIAR LA RED 
DE CONTACTOS Y         POSICIONAR A LA FUNDACIÓN. 
RESPONSABLE ALQUILER 
LOCAL 
USUARIO
S 
REFRIGERI
O 
TIEMPO 
Coordinador de 
Proyectos 
Director Médico 
Dirección Ejecutiva 
Fisioterapista 
Terapia Ocupacional 
$   50,00 100 $ 255,00 3 veces al año 
 MATERIAL COSTO   
 Banner 
Trípticos 
Hojas volantes 
 
Total:  
$  80,00 
$ 305,00 
$ 320,00 
 
1.010,00 x 
3 veces  al 
año 
= 3.030,00 
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ANEXO NRO. 10 
PROYECTO: ENTREGAR HOJAS VOLANTES SEGMENTADAS A LA COMUNIDAD 
RESPONSABLE MATERIAL COSTO TIEMPO 
Mensajería 5.000 Hojas volantes $ 320,00 15 días por mes 
 
 
ANEXO NRO. 11 
PROYECTO: ASISTIR A FERIAS Y EVENTOS QUE SE RELACIONEN CON LA 
ORGANIZACIÓN 
RESPONSABLE Material a 
utilizar 
REFRIGERIO 
 
PUBLIREPORTAJE 
Dirección Ejecutiva 
Director Médico 
Fisioterapista 
Terapia Ocupacional 
Coordinador de Proyectos 
Hojas volantes 
Trípticos 
Banner 
 
$  200,00 
         
            $ 200,00 
 REFRIGERIO 
$ 200,00 
 
Gran total: 
 $ 1.205,00 
TIEMPO 
1 vez  al año 
(8 días de feria) 
 
 
ANEXO NRO. 12 
PROYECTO: UTILIZACIÓN DE REDES SOCIALES PARA DAR INFORMACIÓN 
VALIOSA QUE LLAME LA ATENCIÓN DE LOS POSIBLES PACIENTES. 
RESPONSABLE COSTO PAG. WEB INTERNET TIEMPO 
 
Coordinador de 
Proyectos 
Coordinador de 
comunicación 
$ 100,00 
 
 
 
Gran total = $ 
364,00 
$ 22,00 mensual x 12 
meses del año 
      =  $. 264,00.  
1 Día y 
Todos los días del 
año. 
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ANEXO NRO. 13 
PROYECTO: SOSTENER LOS SERVICIOS DE MEDICINA GENERAL Y 
ESPECIALIZADA, TEHABILITACIÓN FÍSICA Y PSICOLÓGICA CON UN ELEVADO 
NIVEL DE CRECIMIENTO. 
RESPONSABLE COSTOS-PRECIOS TIEMPO 
Dirección Ejecutiva 
Director Médico 
Medicina  General     $  12,00 
Terapia Física                    5,00 
Terapia Ocupacional       5,00 
Terapia Psicológica          8,00 
Neuropsicología              5,00 
Todos los días del año 
 
 
ANEXO NRO. 14 
PROYECTO: CONSEGUIR ASESORÍAS TÉCNICA ESPECIALIZADA EN SALUD, 
MEDIANTE ALIANZAS ESTRATÉGICAS CON EL MINISTERIO DE SALUD Y 
ORGANISMOS NACIONALES E INTERNACIONALES. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva 
Director Médico 
Fisioterapia 
$  0,00 
$  0,00 
$  0,00 
Todos los días del año. 
 
 
 
ANEXO NRO. 15 
PROYECTO: CAMPAÑA DE ASESORÍA MÉDICA EN CUANTO A LA ENFERMEDAD 
DE LA ESCLEROSIS MÚLTIPLE. 
RESPONSABLE COSTO REFRIGERIO TIEMPO 
Director Ejecutivo 
Director Médico 
Fisioterapia 
Coordinador de Proyectos 
 
Local                    $     0,00 
Material POP   $  705,00 
Refrigerio          $  600,00 
 
 
Total =             $ 1.305,00 
$ 150,00 c/u 
$ 150,00 c/u 
$ 150,00c/u 
$ 150,00c/u 
 
 
30 días 
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ANEXO NRO. 16 
PROYECTO: ELABORACIÓN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva 
Coordinador de Proyectos 
$ 1.300,00 60 días 
 
 
ANEXO NRO. 17 
PROYECTO: IMPLEMENTAR UN REGLAMENTO DE SEGURIDAD. 
 
ANEXO NRO. 18 
PROYECTO: IMPLANTAR POLÍTICAS AMBIENTALES 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva 
Coordinador de Proyectos 
Asesoría Gratuita por 
medio del Municipio 
30 días 
 
ANEXO NRO. 19 
PROYECTO: ESTABLECER PRESUPUESTOS PARA CADA ÁREA 
DEPARTAMENTAL. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva $ 0,00 8 días por año 
 
 
ANEXO NRO. 20 
PROYECTO: CONTRATAR UN PROFESIONAL FINANCIERO-CONTABLE. 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Directorio 
Dirección Ejecutiva 
Sueldo   $      500,00 
Anual     $   6.000,00 
Todos los días del año. 
 
RESPONSABLE COSTO TIEMPO 
Dirección Ejecutiva $ 500,00 90 días 
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ANEXO  NRO:  21 
CAPÍTULO 1 OBJETIVO HIPÓTESIS CONCLUSIÓN RECOMENDACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PLAN DE 
TESIS 
GENERAL GENERAL GENERAL GENERAL 
Proponer un 
plan 
estratégico 
para la 
Fundación 
Ecuatoriana 
de Esclerosis 
Múltiple 
FUNDEM 
ubicada en el 
Distrito 
Metropolitano 
de Quito para 
el periodo 
2013-2017 
La propuesta de un 
plan estratégico para 
FUNDEM, es una 
herramienta que le 
permitirá orientar la 
organización hacia 
oportunidades 
económicas atractivas 
para ella y para la 
sociedad, precisando 
su misión y visión, 
definiendo sus 
objetivos, elaborando 
sus estrategias de 
desarrollo y 
manteniendo una 
estructura racional en 
su cartera de servicios 
La Fundación cuenta con un plan de desarrollo local que incentive 
y promueva la participación activa y el involucramiento de la 
comunidad como ente potencial de desarrollo, a través del 
aprovechamiento y uso racional del potencial del Servicio Médico 
que poseen. Sin embargo este ha sido marcado por el 
incumplimiento de las actividades programadas, así como el de 
sus involucrados o actores locales. 
El plan estratégico de FUNDEM, debe ser puesto 
en marcha, con el apoyo y participación de las 
entidades de salud pública, organismos nacionales  
e internacionales  que apoyan  a la 
El levantamiento de los datos permitió establecer problemas y 
necesidades reales que actualmente aquejan a la fundación, 
pacientes y a la comunidad en general, que los impide desarrollar 
el buen servicio médico que mantienen de una manera eficiente 
esto es: débil promoción de marketing. Limitado apoyo de 
instituciones públicas para el desarrollo del servicio médico, débil 
coordinación  organizacional y capacitación de sus empleados y 
comunidad en general acerca de la enfermedad de esclerosis 
múltiple. 
Organización y a la comunidad cercana a la 
fundación, actores claves para el desarrollo 
económico-social de la misma. 
En la elaboración del plan estratégico actual toda la comunidad de 
FUNDEM  y sus autoridades se han involucrado directamente lo 
que permite afirmar que una adecuada aplicación de este plan 
permitirá el desarrollo eficiente de esta organización en su 
conjunto, aportando al mejoramiento de las condiciones de vida 
de toda los que están involucradas en ella. 
Es necesario realizar un seguimiento y 
evaluaciones periódicas del avance del plan, para 
poder identificar los indicadores que nos reflejen el 
impacto generado por los diferentes proyectos que 
se plantean en el mismo. 
1
7
0
 
171 
 
CAPÍTUL
O 2 
OBJETIVO HIPÓTESIS CONCLUSIÓN RECOMENDACIÓN 
 
DIAGNOS
TICO  
ESTRATÉ
GICO 
PARA 
FUNDEM 
ESPECIFICO 1 ESPECIFICO 1 ESPECIFICA 1 ESPECIFICA 1 
Realizar  la 
caracterización y 
el diagnóstico de 
la situación actual 
de FUNDEM, 
determinando los 
lineamientos 
básicos que 
contribuyen al 
desarrollo de un 
plan estratégico. 
El desarrollar la 
caracterización y el 
diagnóstico de la 
situación actual de 
FUNDEM, permitirá 
determinar los 
lineamientos básicos 
que contribuirán a la 
construcción del plan 
estratégico. 
Por medio del diagnóstico de la Fundación y el 
levantamiento de los datos de todos quienes 
conforman la comunidad de Fundem se 
evidencio que la mayor parte de pacientes  no 
tienen el acercamiento permanente continuo 
hacia la organización. 
Trabajar conjuntamente con  La dirección de 
salud y organismos nacionales e internacionales 
y con la comunidad para implantar un sistema 
que nos permita contar con la totalidad de los 
pacientes sean atendidos con los servicios 
médicos  la organización a través del 
fortalecimiento y uso racional de los recursos de 
la fundación y así concretar el desarrollo socio-
económico y financiero de la organización. 
Por medio del FODA, se evidenció que existen 
muchas fortalezas u oportunidades que con el 
apoyo de las autoridades locales podrán ser 
utilizadas y explotadas adecuadamente lo que 
permitirá cumplir con las metas planteadas en 
el mapa estratégico. De igual manera se detectó 
que  la institución cuenta con un precario 
sistema tecnológico, limitado para su estructura 
organizativa y administrativa. 
 
Es necesario que la Fundación trasmita a sus 
asociados toda la información respecto del 
trabajo en equipo, la solidaridad logrando que 
estas actividades sean vistas como un camino 
alternativo para conseguir el desarrollo 
económico y social. 
1
7
1
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DIRECCION 
 
 
 
AMIENTO 
ESTRATÉGI
CO PARA 
FUNDEM 
  
ESPECIFICA 2 ESPECIFICA 2 ESPECIFICA 2 ESPECIFICA 2 
Determinar el 
Direccionamiento 
Estratégico para 
FUNDEM, 
definiendo hacia 
dónde queremos 
ir, tomando como 
punto de partida 
la misión por la 
cual fue creada la 
organización y 
donde estamos 
ahora 
El Determinar el 
Direccionamiento 
estratégico para 
FUNDEM, permitirá 
responder de forma 
clara y precisa a 
preguntas: ¿Qué se 
debe hacer? ¿Hacia 
dónde vamos? ¿Cómo 
se debe llegar hasta 
allá? 
La participación de quienes conforman la fundación, 
directorio y la comunidad  allegada a la misma, han sido 
un eje fundamental para el desarrollo del proyecto, lo que  
llevo a identificar los problemas y realizar una propuesta 
en función de sus necesidades. 
Debe mejorar la tecnología ya que permitirá brindar 
un servicio rápido y eficaz para nuestros socios y 
futuros clientes. 
La Fundación tiene como misión la expansión y 
desconcentración del servicio médico a favor de aquellos 
segmentos marginados a nivel nacional. 
Procurar crear proyectos productivos dirigidos al 
desarrollo y crecimiento económico y social de las 
mujeres mediante la capacitación de las áreas 
estratégicas como (panadería, educación financiera y 
administración de negocios).En el área de 
planificación se sugiere se incluya la sub-área de 
investigación y desarrollo, asumiendo el 
cumplimiento de las siguientes funciones como. 
Sondeos de mercado, estudios de factibilidad 
financieros y operativos, control de planes, 
cumplimiento de indicadores, metas en las diferentes 
áreas, desarrollar proyectos productivos con ong´s y 
no ong´s. 
Desarrollar un portafolio de productos innovadores 
del segmento del mercado que atendemos. 
 
 
1
7
2
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CAPÍTULO 4 OBJETIVO HIPÓTESIS CONCLUSIÓN RECOMENDACIÓN 
  ESPECIFICA 3 ESPECIFICA 3 ESPECIFICA 3 ESPECIFICA 3 
PLAN  
 
TÁCTICO,  
PLAN  
 
OPERATIVO  
E 
 
 
INDICADOR
ES DE  
GESTIÓN 
 PARA  
FUNDEM  
Construir el plan 
táctico, planes 
operativos e 
indicadores de 
gestión para 
FUNDEM, 
construyendo 
estrategias a 
mediano plazo 
que al 
considerarlos en 
un plan, permitirá 
la consecución de 
los objetivos, 
definiendo líneas 
de acción, en 
áreas específicas 
de la organización 
El contar con el plan 
Táctico, planes 
operativos e 
indicadores de gestión 
para FUNDEM, que 
identifique programas, 
proyectos y actividades 
realizables en el 
espacio y en el tiempo, 
se constituye en un 
válido instrumento para 
la acertada dirección de 
FUNDEM. 
Para dar solución a los principales problema en cuanto a la 
administración y servicios médicos en general de la 
fundación, se han prepuestos una serie de proyectos, como 
son : estudios de mercado, generación de alianzas 
estratégicas con otras organizaciones que permitan 
promocionar los servicios de salud, Foros acerca la 
enfermedad de la E.M., Ferias y eventos que se relacionen 
con la organización, utilización de redes sociales para 
generar información valiosa que atraiga a posibles clientes 
o pacientes, Conseguir la asistencia técnica especializada 
en salud, elaboración de un proyecto de factibilidad para 
medir la capacidad instalada de la fundación, implementar 
un reglamento de seguridad industrial y capacitación al 
personal y la contratación de un especialista en la rama 
financiera-contable. La modernización tecnológica y 
ampliación de infraestructura. Por otro lado el escaso 
financiamiento de organismos donantes, tanto internos 
como externos detiene el crecimiento y el asesoramiento-
capacitación de su personal. 
Es necesario un trabajo conjunto de todas las bases 
en busca del desarrollo de la organización y 
gestionar apoyo de organismos de cooperación 
nacional e internacional con el fin de obtener 
recursos y financiamiento para poder ejecutar a 
cabalidad los proyectos planteados para el desarrollo 
de la actividad de los servicios de salud en el entorno 
local y nacional y aportar al mejoramiento de las 
condiciones de vida de quienes sufre con la 
enfermedad de E.M. y patologías afines y a su vez 
creando nuevas plazas de trabajo. 
Elaboración Propia; Autores.
1
7
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